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This degree is devoted to assessing the effectiveness of the proposed 
activities to increase sales in joint-stock venture Krasnoyarsk Plant of reinforced 
concentrate and metal structures. 
The subject of the investigation is the work of production and sales 
department. 
The main purpose of this diploma project is to develop activities to increase 
sales in joint-stock venture Krasnoyarsk Plant of reinforced concentrate and metal 
structures. Successful achieving this goal requires fulfillment the following tasks: - 
To analyze market trends concrete products and metal structures in Krasnoyarsk 
region, in Russia and abroad; 
- To perform analysis of economic activity of the enterprise; 
- To analyze the work of the sales department; 
- To develop measures to stimulate sales; 
- To assess the effectiveness of the proposed measures. 
The degree work consists of three chapters. 
The first chapter includes analysis and tendencies of development of the 
building materials in Russia and in foreign countries and the Krasnoyarsk region.  
The second chapter includes an analysis of financial-economic activity of the 
enterprise and an analysis of the work of the sales department. 
This analysis includes horizontal, vertical analysis, business activity analysis 
of enterprise and analysis of accounts receivable. 
The third chapter contains measures for sales promotion, namely, the 
introduction of key account management in the sales department, including the 
restructuring of the Department, the change of functional duties of employees, and 
increasing product range by introducing new equipment. 
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Каждое предприятие стремится быть успешным на рынке, завоевать 
лидерские позиции и получать максимум прибыли. Деятельность 
производства является основной функцией предприятия, ведь именно на 
производстве создается продукт, реализация которого приносит прибыль. Не 
менее важным отделом является отдел сбыта, который занимае6тся продажей 
продукции. Именно эффективная работа отдела сбыта обеспечивает 
предприятие заказами. Если менеджеры работают не продуктивно, не ищут 
заказы, то компания получит низкую прибыль, и может потерять клиентов, а 
ее долю на рынке заберет конкурент. Поэтому необходимо следить за тем, 
чтобы менеджеры постоянно старались увеличить объемы продаж, даже если 
компания получает стабильную прибыль. Стимулирование сбыта побуждает 
целевой рынок повышать покупательскую активность. В результате 
повышения покупательской активности становится краткосрочное 
повышение объема продаж компании. Если компании, работающие на 
розничном рынке, могут позволить себе устраивать периодически 
распродажи, то промышленные предприятия не могут таким образом 
стимулировать продажи, это связано со спецификой бизнеса. Чтобы сбывать 
продукцию промышленным предприятиям, приходится отделу сбыта активно 
работать, самим искать заказы, совершать холодные звонки, необходимо 
тесно сотрудничать с постоянными клиентами, поскольку 20% постоянных 
клиентов приносят 80% прибыли компании по правилу Парето.  Более того, 
чтобы получать стабильную прибыль промышленным компаниям 
необходимо постоянно стимулировать продажи, увеличивать число 
постоянных клиентов. Этим и объясняется актуальность темы выпускной 
квалификационной работы. 
Главная цель данной  работы - разработка мероприятий по 
стимулированию продаж на примере АО «КЖБМК». 
Исходя из цели, были поставлены следующие задачи: 
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― Проанализировать тенденции развития рынка железобетонных 
изделий  и металлических конструкций в России и за рубежом; 
― Проанализировать тенденции развития рынка железобетонных 
изделий  и металлических конструкций в Красноярском крае; 
― Проанализировать тенденции развития рынка профильной трубы 
в России и за рубежом; 
― Дать технико-экономическую характеристику предприятия; 
― Произвести анализ хозяйственной деятельности предприятия; 
― Проанализировать работу отдела сбыта; 
― Произвести финансовый анализ; 
― Разработать мероприятия по стимулированию продаж; 
― Оценить эффективность предлагаемых мероприятий. 
Объектом исследования является АО «КЖБМК». 
Предметом исследования является работа отдела производства и сбыта. 
Практическая значимость выпускной квалификационной работы 
заключается в разработке наиболее эффективных рекомендаций по 
стимулированию продаж  для промышленного предприятия АО «КЖБМК», 
включающих в себя предложения по оптимизации работы отдела сбыта и 
увеличению ассортимента выпускаемой продукции. 
Выпускная квалификационная работа состоит из 3 глав. 
Первая глава включает в себя анализ строительной отрасли и 
строительных материалов. Необходимо понять, насколько развита данная 
отрасль в России, в зарубежных странах и Красноярском крае. Будет ли 
целесообразно решение компании выйти на рынок с новым продуктом. 
Вторая глава включает в себя анализ финансово-хозяйственный 
деятельности АО «КЖБМК». Данный анализ необходим, чтобы понять, как 
работает организация, насколько загружены производственные мощности, 
сможет ли компания увеличить объем производства, за счет чего развивается 
компания, каковы доходы и расходы организации, будет ли возможность 
модернизировать основные фонды. Более того, необходимо 
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проанализировать работу отдел сбыта, если она непродуктивна, то нужно 
выяснить причины неэффективности персонала, а также их функциональные 
обязанности и загруженность. 
Данный анализ включает в себя горизонтальный, вертикальный 
анализ, анализ деловой активности предприятия и анализ дебиторской 
задолженности. 
Третья глава содержит мероприятия по стимулированию продаж, а 
именно по внедрению key account management в отделе сбыта, включающего 
в себя реструктуризацию отдела, изменение функциональных обязанностей 
сотрудников, и увеличению ассортимента продукции за счет внедрения 
нового оборудования. 
В выпускной квалификационной работе были использованы 
следующие методы исследования: аналитический, сравнительный, 
статистические и балансовый методы. 
В процессе написания выпускной квалификационной работы в 
качестве материалов исследования были использованы нормативные 
документы организации, организационная структура и должностные 
инструкции, отчет по продажам, внутренняя отчетность отдела производства 
и сбыта, бухгалтерская отчетность за 2013-2015 гг. АО «КЖБМК», 
статистические данные по рынкам железобетонных и металлических 






1. Анализ строительной отрасли и рынка строительных 
материалов 
1.1 Анализ и тенденции развития рынка железобетонных изделий, 
металлических конструкций в России и за рубежом 
Российский рынок металлоконструкций – достаточно разнородная 
отрасль. Кризисные явления в отечественной и мировой экономике, 
окончание реализации крупных инфраструктурных проектов затормозили 
развитие отрасли. Объем потребления металлоконструкций в последние три 
года, в 2013–2014-2015 гг., составил 1,8 млн. тн. – на 20% меньше, чем в 
2012 г. Тем не менее, заводы металлоконструкций продолжают развиваться. 
Металлические конструкции широкого профиля назначения 
применяются во всех видах строительства, промышленном, энергетическом, 
гражданском. Среди основных сегментов на рыке металлоконструкций 
отдано конструкциям и деталям быстровозводимых зданий и сооружений, 
которые отличаются надежностью, прочностью,  долговечностью, быстрыми 
сроками строительных и монтажных работ, независимо от климатических и 
географических условий.  
В августе 2014г. рынок металлоконструкций в России оценивался в 24 
млрд. руб. Цены на продукцию диктуются сырьем, за последние годы 
мировые цены на металлопрокат неоднократно поднимались. Вследствие 
чего, спустя некоторое время, повышались и цены на отечественные 
металлоконструкции. Российские производители стараются оттянуть момент 
поднятия цен, чтобы сохранить потенциального потребителя. Это можно 
объяснить и с точки зрения эффективности экономики, ведь рост цен 
отечественного производителя  продиктован не дефицитом металлического 
сырья, а увеличением экспортных поставок. Анализ рынка 
металлоконструкций в России в 2014 г., по своей прибыльности, составлял от 
 7% до  15%.  
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Абсолютное большинство производителей стремятся к 
универсализации, к расширению ассортимента производимой продукции, 
производители металлических конструкций не являются исключением. Если 
все существующие металлоконструкции и железобетонные изделия условно 
объединить в группы, то получится три группы, для гражданского, 
энергетического и  дорожного строительства. 
 В 2013 г. 70% от общего объема  выпуска металлической продукции 
пришлось на предприятия, расположенные на Урале и в Центральном 
федеральном округе. А вот Дальний Восток и часть Сибири, по-прежнему, 
были  насыщены поставками корейских и китайских производителей 
металлоконструкций, что не выгодно сказалось на отечественном 
производителе[1]. 
На протяжении последних трех лет в России наблюдался спад 
производства железобетонных конструкций и сборных деталей. В 2015 году в 
России было произведено 21 797 тыс. м3 железобетонных конструкций и 
сборных деталей, что на -18,7% ниже объема производства предыдущего 
года. 
Объем производства железобетонных изделий и конструкций в РФ в 
первом полугодии 2015 года сократился на 12,3% по отношению к 
аналогичному периоду 2014 года и составил 11,1 млн.м3. По отношению к 
маю текущего года производство увеличилось на 11,9%. Падение коснулось 
всех видов ЖБИ, максимальное сокращение наблюдалось в таких сегментах 
как: конструкции фундаментов сборные железобетонные (-17,9%) и 
конструкции стен и перегородок сборные железобетонные (-17,2%).  
Лидером производства строительных конструкций сборных из стали в 
натуральном выражении от общего произведенного объема за 2014 год стал 
Центральный федеральный округ с долей около 36,7%. 
Производство ЖБИ (железобетонных изделий) в 2015 году в России, 
согласно исследованию рынка, составило 21,8 млн. м3, данное значение на 
18,7% ниже показателя прошлого года. Спад обусловлен негативной 
8 
 
ситуации в строительной отрасли. В декабре 2015 года был зафиксирован 
максимальный спад производства ЖБИ, по данным Росстата, оно 
сократилось на 28% по сравнению с декабрем 2014 года.  
Рейтинг производства ЖБИ по федеральным округам в 2015 году: 
1. Центральный федеральный округ,  
2. Приволжский федеральный округ, 
3. Сибирский федеральный округ.  
Суммарная доля трех лидирующих округов – 69,4%. 
Лидирующие позиции среди регионов РФ по объему выпуска 
железобетонных изделий и конструкций в первом полугодии 2015 года 
занимали г. Москва (746 тыс. м3) и Московская область (720 тыс. м3). 
Производство железобетонных изделий и конструкций в Московском 
регионе в первом полугодии 2015 года сократилось на 28,6% по отношению к 
аналогичному периоду прошлого года и составило 1466 тыс. м3. При этом 
производство в г. Москва сократилось на 30,7%, в Московской области на 
26,3. 
В период 2012-2015 гг. средние цены производителей на конструкции 
строительные сборные из стали упали на -15,3%, с 70 162,0 руб./тонн до 59 
455,7 руб./тн. Наибольшее падение средних цен производителей произошло в 
2015 году, тогда темп роста составил -25,63%. 
В период 2013-2016 гг. средние цены производителей на конструкции и 
детали сборные железобетонные выросли на 12,3%, с 8 996,9 руб./м3 до 10 
103,9 руб./м3. Наибольшее увеличение средних цен производителей 
произошло в 2015 году, тогда темп роста составил 7,9%. 
В январе-феврале 2015 года средние отпускные цены производителей 
на конструкции строительные сборные из стали установились на уровне 59 
455,7 руб./тн. Этот показатель на -19,9%, или на -14 813,3 руб./тн ниже, чем 
за аналогичный месяц предыдущего года[2,3]. 
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Производство железобетонных конструкций и сборных деталей в 
феврале 2016 года уменьшилось на -22,7% к уровню февраля прошлого года 
и составило 1 424,8 тыс. м3. 
Средняя цена производителей на конструкции и детали сборные 
железобетонные в 2016 году выросла на 4,6% к уровню прошлого года и 
составила 10 103,9 руб./куб. м. 
В перспективе анализа рынка металлоконструкций в России до 2020 
года будут пользоваться спросом — стальные, алюминиевые и композитные 
металлические конструкции, которые универсальны и технологичны. Именно 
этим конструкциям отводится главная роль в реализации проектных и 
архитектурных решений. Помимо всего, стальные, алюминиевые и 
композитные металлические конструкции используются при создании 
технических объектов, основными отраслями которых являются: 
судостроение, авиастроение, транспорт, оборонно-промышленный комплекс 
атомная энергетика[1]. 
Согласно предварительным данным Американского института чугуна и 
стали (AISI), США в марте 2015 года импортировали в общей сложности 
3,588 млн. коротких тонн стальной продукции, включая 3,159 млн. коротких 
тонн готового стального проката, при снижении на 3,3% и росте на 8,6% на 
месячной основе, соответственно. 
За три первых месяца текущего года американский импорт всей 
стальной продукции и готового стального проката составил 11,693 млн. 
коротких тонн (+20%) и 9,64 млн. коротких тонн (+35%), соответственно, по 
сравнению с аналогичным периодом 2014 года. 
В марте импорт в США стальных листов и штрипса с покрытием вырос 
на 74%, арматурного проката стал больше на 65%, жести – на 38%, 
холоднотянутой проволоки – 37%, трубопроводных труб – на 34%, 
горячекатаных прутков – на 25%, оцинкованной листовой стали и штрипса – 
на 21% и стандартных труб – на 13%. 
В январе-марте на годовой основе вырос: 
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― импорт трубопроводных труб (+107%),  
― массивных металлоконструкций (+87%),  
― стандартных труб (+50%),  
― толстой стали в рулонах (+48%),  
― холоднокатаных листов (+43%),  
― белой жести (+39%),  
― труб нефтегазового сортамента (+33%),  
― оцинкованных листов и штрипса (+32%),  
― арматурного проката (+22%),  
― горячекатаных листов (+19%)  
― и прочих листов и штрипса с покрытием (+13%) 
В марте наибольшие объемы готового стального проката в США 
поступило из Южной Кореи (561 тыс. коротких тонн при росте на 17% на 
месячной основе), Турции (392 тыс. коротких тонн, +36%), Китая (272 тыс. 
коротких тонн, +3%), Японии (179 тыс. коротких тонн, –16%) и Тайваня (168 
тыс. коротких тонн, +61%). 
В январе-марте крупнейшими поставщиками были: 
― Южная Корея (1,879 млн. коротких тонн, +61%),  
― Турция (980 тыс. коротких тонн, +109%),  
― Китай (735 тыс. коротких тонн, +30%),  
― Япония (633 тыс. коротких тонн, +27%), 
― Германия (422 тыс. коротких тонн, +52%). 
Согласно торговой статистике, США в марте текущего года 
экспортировали 703314 тонн стального проката, снизив показатели на 0,5% 
относительно предыдущего месяца и на 13,5% на годовой основе. Экспорт в 
Мексику составил до 262 670 тонн, снизившись на 2% на месячной основе и 
на 19,9% на годовой основе, тогда как в Канаду он был на уровне 363 696 




Другими крупными направлениями американского экспорта стали в 
марте были:  
1. Индия – 6 157 тонн,  
2. Китай – 5 148 тонн,  
3. Бельгия – 4 647 тонн,  
4. Тринидад и Тобаго – 3 855 тонн и  
5. Панама – 3 618 тонн. 
Основными видами американского экспорта стали в марте были горяч 
оцинкованная продукция – 106 568 тонн, нарубленный по размеру толстый 
лист – 94 535 тонн, холоднокатаный лист – 51934 тонны, горячекатаный лист 
– 48 683 тонны и крупные металлоконструкции – 38 136 тонн[4]. 
Осенью 2014 г. поставки зарубежной стальной продукции в США резко 
пошли на подъем. Поэтому уровень октября 2015 г. оказался на 32,7% ниже, 
чем в том же месяце годичной давности. Всего за первые десять месяцев 
текущего года в страну поступило из-за рубежа 30,74 млн. т стали, на 8,4% 
меньше, чем в тот же период годом ранее. Самым значительным оказалось 
падение импорта полуфабрикатов — на 2,43 млн. тн. Выросли поставки труб 
большого диаметра (свыше 16 дюймов) — на 569 тыс. тн. и арматуры (на 519 
тыс. тн.). Сильнее всего по сравнению с январем-октябрем 2014 г. сократился 
импорт из России — почти на 1,97 млн. тн. и Мексики — на 680 тыс. тн. 
(главным образом, за счет слябов). Увеличился экспорт в США турецкой 
(почти на 590 тыс. тн.) и бразильской (более чем на 460 тыс. тн.) стальной 
продукции. 
При этом, антидемпинговые расследования по импорту оцинкованной 
стали, горяче- и холоднокатаных рулонов оказали пока что лишь 
ограниченное воздействие на американский рынок. По итогам десяти 
месяцев закупки горячекатаных рулонов сократились на 5% по сравнению с 
аналогичным периодом прошлого года, холоднокатаных — на 2,2%, а 
оцинкованной стали — вообще выросли на 6,5%. Не помогло американским 
металлургам и прошлогоднее введение заградительных пошлин на 
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китайскую катанку. Ее поставки были компенсированы из других 
источников, снизившись по итогам января-октября 2015 г. только на 6,5% по 
сравнению с уровнем десяти месяцев 2014 г. 
По прогнозу World Steel Association (WSA), в 2015 г. потребление 
стали в Северной Америке должно уменьшиться только на 2,7% по 
сравнению с предыдущим годом, от 144,8 млн. до 140,7 млн. т. Но очевидно, 
что в США спад окажется более значительным. Учитывая, что в декабре на 
американском рынке стали сохранятся текущие неблагоприятные тенденции, 
производство стали в стране может составить по итогам года 79-80 млн. т, 
примерно на 10% меньше, чем годом ранее (88,2 млн. т, по данным WSA), а 
сокращение импорта может превысить 10% по сравнению с 2014 г. При 
относительно постоянных объемах американского экспорта стали (12 млн. т в 
2014 г., по данным WSA) это означает, что потребление стальной продукции 
в США в 2015 г. также может уменьшиться примерно на 10% по сравнению с 
2014 г., т. е. почти на столько же, сколько и в России. 
Наибольший спад на американском рынке стали приходится на 
отрасли, связанные с нефтедобычей, капиталовложения в которую в этом 
году упали на 20% по сравнению с прошлым годом. Кроме того, политика 
«сильного доллара», которую США проводят уже больше года, очевидно, 
оказала негативное влияние на национальных машиностроителей и 




1.2 Анализ и тенденции развития рынка строительства, 
железобетонных изделий и металлических конструкций в Красноярском крае 
Строительная отрасль Красноярского края представлена 
организациями, выполняющими общестроительные работы по возведению 
зданий, сооружению мостов, автомобильных дорог, тоннелей, линий связи и 
электропередачи, монтажных, электромонтажных и отделочных работ, а 
также организациями, осуществляющими производство строительных 
материалов и конструкций. 
По итогам 2013 года, доля строительства в валовом региональном 
продукте Красноярского края составила более 7,7 %. Основные показатели 
развития строительной отрасли Красноярского края демонстрируют 
положительную динамику. Выпуск строительных материалов и изделий не 
только в полном объеме обеспечивает потребности Красноярского края, но и 
позволяет реализовывать продукцию на рынках других субъектов 
Российской Федерации. 
По состоянию на 01.07.2014 в Красноярском крае зарегистрировано 
8347 организаций, относящихся к строительной отрасли (10,7 % от общего 
числа организаций в Красноярском крае), включая подрядные организации, 
проектно-изыскательские организации, проектные институты. Кроме того,  
в Красноярском крае в области строительства осуществляют деятельность 
2350 индивидуальных предпринимателей. Подавляющее число строительных 
организаций, расположенных на территории Красноярского края (98,1 %), 
имеют частную форму собственности. Производством строительных 
материалов в Красноярском крае  
по состоянию на 01.07.2014 занималось 499 организаций. 
Индекс производства строительных материалов в 2013 году составил 
112,1 % по отношению к 2012 году. Объем отгруженной продукции 
организациями строительной индустрии в 2013 году составил 19 382,2 млн. 
руб. В частности, в 2013 году 2 % (76,6 тыс. тн.) увеличился объем 
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производства сборных строительных конструкций из стали и почти на 9 % 
(302 тыс. тн.) – строительных конструкций из алюминия. Стабильные 
показатели демонстрирует производство железобетонных конструкций 
(607,32 тыс. куб. м) и нерудных строительных материалов (11 947,3 тыс. куб. 
м) в Красноярском крае. 
Таблица1 – Основные производственные показатели по ВЭД «Производство  













       1 Объем отгруженной 
продукции  
млн. рублей 18 837,3 19 382,2 10 632,7 99,9 
2 Среднемесячная 
заработная плата  
рублей 25 340,1 26 803,3 26 011,2 113,0 
3 Численность 
работающих 
человек 10 682,0 10 684,0 10 236,0 99,9 
4 Объем выпуска основных видов строительных материалов 
4.1 Цемент тыс. т 2 196,6 2 279,5 1 376,3 105,3 
4.2 Конструкции и 
детали сборные 
железобетонные 
тыс. куб. м 600,8 607,3 365,89 113,0 
4.3 Кирпич млн. шт. 125,6 152,2 92,0 108,2 
4.4 Листы 
асбестоцементные  
млн. шт. 64,8 75,5 …1 93,5 
5.5 Теплоизоляционные 
материалы 
тыс. куб. м  576,8 586,0 …1 …1 
5.6 Нерудные 
материалы 
тыс. куб. м 12 197,7 11 947,3 6 893,2 117,3 
1Данные не публикуются в целях обеспечения конфиденциальности 
первичных статистических данных, полученных от организаций, в 
соответствии с Федеральным законом от 29.11.2007 № 282-ФЗ  
«Об официальном статистическом учете и системе государственной 
статистики в Российской Федерации» (статья 4 пункт 5, статья 9 пункт 1). 
Индекс производства строительных материалов в январе – июне 2014 
года составил 104,2 %. Объем отгруженной продукции в январе – июне 2014 
года составил 8 674,6 млн. руб. 
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Рост производства базовых строительных материалов связан, прежде 
всего, с реализацией крупных инвестиционных проектов в Красноярском 
крае и увеличением объемов строительства объектов жилого назначения. 
В течение последних 7 лет для строительной отрасли Красноярского 
края остается характерной ситуация неполного использования 
производственных мощностей по основным группам строительных 
материалов. Использование среднегодовых мощностей организаций 
строительной индустрии остается  
на уровне 53,7 – 62,9 % даже с учетом увеличения абсолютных показателей 
производства, что свидетельствует о наличии значительных резервов в 
отрасли. 
К особенностям строительной индустрии Красноярского края следует 
отнести высокую степень обеспеченности потребностей территории 
строительными материалами местного производства, высокий уровень 
концентрации производства почти на всех основных рынках строительных 
материалов и наличие на рынке края строительных корпораций, 
включающих в себя, кроме строительных подразделений, заводы по 
производству изделий крупнопанельного, монолитно-каркасного 
домостроения. 
По объемам жилищного строительства Красноярский край стабильно 
входит в тройку лидеров среди регионов Сибирского федерального округа,  
в прошедшем году край уступил только Новосибирской области (1723,4 тыс. 
кв. м). В 2013 году в Красноярском крае введено 1 133,9 тыс. м2 (105,3 % к 
2012 году). 
Сохранение значительного объема выполняемых работ по ВЭД 
«Строительство», обусловленное реализацией крупных инвестиционных 
проектов: строительство объектов промышленного парка на территории 
ЗАТО г. Железногорск, строительство нового пассажирского терминала в 
аэропорту Красноярск (Емельяново), Богучанского лесопромышленного 
комплекса, строительство четвертого автодорожного моста в г. Красноярске, 
16 
 
строительство железнодорожной линии Кызыл – Курагино, строительство 
четвертого автодорожного моста в городе Красноярске, строительство 3-го 
энергоблока Березовской ГРЭС, а также строительство объектов XXIX 
Всемирной зимней универсиады 2019 года в городе Красноярске. 
Развитие строительной отрасли будет определяться необходимостью 
создания нового промышленного освоения – в Нижнем Приангарье, 
северных и южных районах Красноярского края различной специализации на 
основе реализации промышленно-инфраструктурных проектов. В северных 
районах Красноярского края будет вестись ограниченное новое 
строительство, развитие вахтовых форм поселений для разведки, освоения и 
эксплуатации новых источников природных ресурсов, развитие опорных 
пунктов освоения северных территорий. 
На территории существующих городских поселений будет 
продолжаться как застройка новых жилых территорий качественно нового 
типа с комплексным благоустройством, благоприятной средой проживания, 
так и освоение застроенных территорий, в том числе площадок 
промышленного пояса. 
Целевые показатели по виду экономической деятельности 
«Строительство» к 2017 году: 
1. Объем выполненных строительных работ – 165 273 млн. рублей; 
2. Индекс производства – 100,0 %; 
3. Ввод в эксплуатацию жилых домов за счет всех источников 
финансирования – 1 297,0 тыс. м2. 
4. Производство конструкций и деталей железобетонных – 685 тыс. 
куб. метров; 





1.3 Анализ и тенденции развития рынка профильной трубы в России и 
за рубежом 
Мировая трубопрокатная отрасль достигла пика в 2014 г., когда, по 
данным International Tube Association, в мире было произведено около 166 
млн. тн. стальных труб. В первые три квартала 2015 г. выпущено 123,4 
млн. тн. труб — на 0,6% меньше, чем годом ранее. При этом резко упало 
производство бесшовных труб — на 15,8% по сравнению с первыми 
тремя кварталами 2014 г., до 30,5 млн. тн., в то время как сварных 
изготовлено на 5,7% больше — 93 млн. тн. Согласно оценкам 
российского Фонда развития трубной промышленности, в IV квартале 
2015 г. отставание от прошлогоднего графика усилилось, так что 
производство в 2015 г. уменьшилось приблизительно на 3,5% по 
сравнению с предыдущим годом — до 159-160 млн. тн. 
Говоря о мировом рынке труб, следует иметь в виду в первую 
очередь Китай. На его долю в январе—сентябре 2015 г. приходилось 
более 57% мирового выпуска стальных труб, а в секторе бесшовной 
продукции — 67%. Именно китайская трубопрокатная отрасль в прошлом 
году фактически вытянула на себе мировое производство. По данным ITA 
за три квартала, выпуск труб в Китае увеличился на 8,5%, в то время как 
в странах остального мира снизился на 10,6% — до 52,6 млн. тн. Таким 
образом, можно предположить, что в прошлом году китайские компании 
выдали более 90 млн. тн. трубной продукции, а предприятия из других 
стран — менее 70 млн. тн. 
В китайской трубной отрасли наблюдается огромный избыток 
производственных мощностей. По некоторым оценкам, они превышают 
180 млн. тн. в год — это больше, чем требуется всему миру. В последние 
годы примерно две трети выпуска приходилось на сварные трубы, но в 
2015 г. их доля возросла немногим более чем до 70% из-за спада в 
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бесшовном секторе. Большая часть китайских труб потребляется внутри 
страны.  
В прошлом году китайские компании отправили за рубеж 
рекордные 9,98 млн. тн. данной продукции, что, правда, всего на 6,3% 
превышает показатель 2014 г. Это при том, что в 2015 г. Китай 
экспортировал 112,4 млн. тн. стальной продукции, превысив уровень 
годичной давности почти на 20%.  
На внутреннем рынке КНР ситуация выглядит более 
противоречивой. Более двух третей потребления трубной продукции в 
Китае приходится на сварные круглые и профильные трубы малого и 
среднего диаметра (до 406 мм). Они используются в основном в 
строительстве, машиностроении, производстве потребительских товаров. 
На промышленные отрасли, включая электроэнергетику, приходится и 
большая часть спроса на бесшовные трубы. В прошлом году 
использование бесшовной продукции на китайском рынке падало, в 
частности, из-за сокращения инвестиций в энергетику и снижения 
производства индустриальной продукции, тогда как спрос на малые и 
средние сварные трубы прибавил не менее 15—17%. 
Вторым по величине региональным рынком труб традиционно 
считались США, занимающие первое место в мире по объему импорта 
данной продукции. В 2014 г. он достиг рекордного уровня. Тогда в 
страну, по данным национальной таможенной службы, поступило 8 млн. т 
труб всех типов, а свыше 12,5 млн. тн. было произведено внутри страны. 
Однако в прошлом году американский рынок просто обвалился. 
Национальный выпуск этой продукции упал более чем на 20%, импорт — 
на 19%. Все основные производители оказались вынуждены сократить 
выпуск, а несколько заводов и вовсе закрылись. 
Американские специалисты больше всего сетовали на падение 
спроса в нефтегазодобывающей промышленности. По оценкам Preston 
Publishing Company, он сократился примерно до 3,8 млн. тн. (в 2014 г. 
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спрос составлял 7,2 млн. тн.). Но спад произошел и в других сферах 
потребления, в частности, в строительстве. Политика сильного доллара, 
которую американские власти проводят с осени 2014 г., снизила 
конкурентоспособность местных компаний на мировом рынке, а 
значительная задолженность корпораций и борьба Белого дома с 
бюджетным дефицитом способствовали сокращению частных и 
государственных капиталовложений. 
Резкое ухудшение конъюнктуры в США ударило по тем странам, 
где трубопрокатная отрасль имеет преимущественно экспортную 
направленность. Так, в Корее выпуск труб сократился на 23,1% по 
сравнению с 2014 г. — до 4,93 млн. т. Основной причиной провала 
местные специалисты называли более чем 50%-ное снижение поставок в 
США, где в прошлом году ввели антидемпинговые пошлины на ряд видов 
корейских труб. По той же причине были вынуждены уменьшить экспорт 
трубной продукции турецкие и индийские компании. 
В прошлом году производство труб снижалось также в большинстве 
европейских стран. При этом в самом сложном положении оказались 
компании, ориентирующиеся, прежде всего на экспорт нефтегазовых труб 
— до недавнего времени самой востребованной продукции. Так, 
например, во французской группе Vallourec, одном из ведущих мировых 
производителей бесшовных труб для нефтегазовой отрасли, уже в 2014 г. 
выпуск снизился на 25%, а в 2015 г. ее доходы уменьшились еще более 
чем на 39%. В начале этого года корпорации пришлось обратиться к 
акционерам с просьбой предоставить €1 млрд. дополнительного капитала. 
При этом компания планирует закрыть в 2016—2017 гг. несколько 
производственных линий в Европе и сконцентрировать выплавку стали в 
Бразилии на одном из своих предприятий, ликвидируя плавильный 
передел на другом предприятии. 
По оценкам экспертов, основной шок от сокращения рынков сбыта 
за пределами Китая мировая трубная отрасль испытала в 2015 г., но и 
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перспективы на текущий год не слишком утешительны. Более 40% 
глобального потребления стальных труб приходится на нефтегазовую 
отрасль, где улучшения пока не наблюдается. По данным компании Baker 
Hughes, количество буровых установок, действующих в мире (без учета 
СНГ и Китая), сократилось в марте 2016 г. до 1551 с 3659 в рекордном 
сентябре 2014 г., то есть на 57,7%. В США этот показатель и вовсе упал 
более чем в 4 раза. Причем дно в данном секторе еще не достигнуто. В 
текущем году в мировой нефтегазодобывающей отрасли в лучшем случае 
произойдет стабилизация капиталовложений на низком уровне, в худшем 
— спад продолжится и в первой половине 2017 г. 
Один из крупнейших потребителей труб — строительная отрасль — 
далек от благополучия. Ее обороты постепенно увеличиваются в Китае, 
новые инвестиции в промышленность и инфраструктуру ожидаются в 
Индии и ряде стран Юго-Восточной Азии, но на Ближнем Востоке 
инвестиции в строительство в этом году значительно упали, а в США, 
Европе, России в данном секторе прогнозируется стагнация или 
незначительный рост. Впрочем, благодаря Китаю общий баланс на рынке 
труб строительного назначения должен оказаться плюсовым. 
Важным потребителем труб является электроэнергетика. Здесь в 
последние годы происходит перенос инвестиционной активности в 
страны Азии. Китай, правда, объявил мораторий на строительство 
угольных ТЭС в половине провинций, где имеются избыточные 
мощности, но в соседней Индии реализуется несколько десятков 
подобных проектов. 
Планы возведения новых электростанций разрабатываются в 
Пакистане, во Вьетнаме, в Индонезии, Египте, в других развивающихся 
странах. Китай и Индия усиленно развивают атомную энергетику. В то же 
время в США и Европе большая часть вводимых в строй генерирующих 
мощностей приходится на ветряные и солнечные установки с небольшой 
(в Евросоюзе) или значительной (в США) долей газовых энергоблоков. 
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Таким образом, можно предположить, что в 2016 г. в мире 
продолжится снижение спроса на трубы нефтегазового сортамента, что в 
наибольшей степени затронет североамериканский и европейский рынки. 
Вследствие этого, очевидно, снова сократится производство бесшовных 
труб, хотя темпы спада значительно уменьшатся по сравнению с 
прошлым годом.  
По данным российского Фонда развития трубной промышленности, 
в 2015 г. российское производство стальных труб прибавило около 2% по 
сравнению с предыдущим годом и установило очередной постсоветский 
рекорд — свыше 11,5 млн. тн. Потребление возросло также примерно на 
2% — порядка до 10,9 млн. тн., хотя этот положительный результат 
достигнут исключительно благодаря трубам большого диаметра, выпуск 
которых увеличился более чем на 30% — примерно до 3,35 млн. тн.. 
В то же время производство прочих труб нефтегазового сортамента 
незначительно уменьшилось — приблизительно до 3 млн. тн., выпуск 
сварных труб для строительства и сферы ЖКХ упал почти на 10% — до 
4,4 млн. тн., машиностроительных труб — более чем на 11%, менее чем 
до 0,15 млн. тн.. Причем итог мог бы оказаться еще плачевнее, если бы не 
падение импорта на 45% по сравнению с 2014 г. — примерно до 350 тыс. 
тн. 
Вообще, российская трубопрокатная промышленность в последние 
15 лет — один из наиболее впечатляющих примеров экономического 
возрождения. После прохождения крайней точки спада в 1998 г., когда в 
стране было произведено менее 3 млн. т труб, отрасль совершила резкий 
подъем. Только в 2002—2011 гг. в трубопрокатные предприятия 
инвестировали свыше 11 млрд. $, что позволило российским компаниям 
освоить выпуск широкого сортамента сварных и бесшовных труб и выйти 
на уровень мировых стандартов. 
Как отмечает российский Фонд развития трубной промышленности, 
сегодня отечественные производители труб способны удовлетворить 
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практически любую потребность в высокотехнологичной продукции для 
нефтяной и газовой промышленности, атомной энергетики и 
специального машиностроения. Причем если в начале века российские 
предприятия выпускали в основном дешевую низкокачественную 
продукцию общего назначения, а немногие действующие линии по 
выпуску нефтегазовых и машиностроительных труб, как правило, 
представляли собой наследство, доставшееся от советских времен, то 
теперь значительная доля сортамента ведущих заводов — это 
премиальная продукция, которая ранее в России вообще не выпускалась 
либо производилась в недостаточных объемах. Крупнейшие предприятия 
отрасли консолидировались в четыре основные компании: ТМК, ОМК, 
ЧТПЗ и Северсталь (Ижорский трубный завод), которые входят в число 
лидеров мирового рынка. Трубная Металлургическая Компания является 
ведущим производителем труб в мире. 
Лидеры российской трубопрокатной отрасли ориентируются в 
первую очередь на поставки для нефтегазового сектора, который 
находился на подъеме с 2003—2004 гг., когда в мире начался длительный 
рост цен на нефть и газ, а в отечественную отрасль пошли инвестиции. 
Средства направлялись как в добычу энергоносителей, так и в 
строительство новых нефте- и газопроводов. С начала прошлого 
десятилетия и по 2014 г. выпуск нефтегазовых труб в России увеличился 
более чем в 3,5 раза, что позволило значительно снизить долю импорта.  
В нефтегазовом секторе в 2015 г. завершилась реализация ряда 
достаточно крупных проектов. Так, вступил в строй Загорский Трубный 
Завод, где ежегодно может выпускаться до 500 тыс. тн. труб большого 
диаметра. Завод Газпромтрубинвест запустил в ноябре цех по 
производству обсадных, нефтегазопроводных, а также профильных труб 
крупного сечения (от 140 мм). Звание лауреата на конкурсе «Главное 
событие 2015 года в металлургии России», проведенном в рамках 
Международной промышленной выставки «Металл-Экспо'2015», получил 
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завод Этерно (Челябинск) — совместный проект ЧТПЗ и Роснано, 
представляющий собой предприятие по выпуску соединительных деталей 
трубопроводов с использованием нано структурированных материалов. 
Лидеры российской трубопрокатной отрасли ориентируются в 
первую очередь на поставки для нефтегазового сектора, который 
находился на подъеме с 2003—2004 гг., когда в мире начался длительный 
рост цен на нефть и газ, а в отечественную отрасль пошли инвестиции. 
За пределами нефтегазового сектора обстановка представляется 
гораздо менее оптимистичной. В прошлом году в России резко упал спрос 
на трубы практически во всех отраслях, не относящихся к добыче и 
транспортировке углеводородного сырья. Сократились масштабы 
коммерческого и инфраструктурного строительства, где трубы 
достаточно широко применяются при изготовлении металлоконструкций. 
Ухудшилось финансирование проектов в сфере ЖКХ, включая 
обновление коммунальной инфраструктуры. Значительно снизился 
выпуск автомобилей и другой машиностроительной продукции, где тоже 
используются трубы. 
В результате конечное потребление сварных труб общего 
назначения, водогазопроводных, профильных труб сократилось почти на 
20% по сравнению с предыдущим годом. Объем производства, правда, 
упал в меньшей степени благодаря увеличению на треть экспорта и 
сокращению импорта, но практически всем предприятиям, выпускающим 
данные виды продукции, в конце прошлого года пришлось существенно 
снизить загрузку мощностей. Цены на сварные трубы в основном 
повторяли колебания цен на рынке горячекатаного проката, но маржа 
трубников в целом имела тенденцию к сужению. 
В первые месяцы 2016 г. производители труб, не относящихся к 
нефтегазовому сортаменту, также были вынуждены проводить 
ограничительную политику. Видимый спрос сокращался из-за 
неблагоприятных тенденций в экономике и спада в строительной отрасли. 
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Правда, во второй половине марта и на рынке сварных труб начался 
подъем, в немалой степени, впрочем, вызванный подорожанием штрипса. 
Однако оживление в этом секторе обусловлено и вполне объективными 
причинами. В связи с некоторым повышением мировых цен на нефть, 
стабилизацией рубля и снижением инфляции обстановка в российской 
экономике выглядит лучше, чем зимой. Благодаря продлению до конца 
текущего года программы субсидирования ипотеки весомую поддержку 
получило жилищное строительство. Спад в коммерческом, 
промышленном и инфраструктурном строительстве, пожалуй, переходит 
в стабилизацию, правда, на более низком уровне. В зависимости от того, 
что произойдет в мировой и российской экономике в ближайшие месяцы, 
можно предположить, что в текущем году потребление труб в 
строительстве окажется на прошлогоднем уровне либо незначительно 
снизится. Какой-либо рост маловероятен, но может произойти в случае 
проявления особо благоприятных факторов. В машиностроительной 
отрасли дальнейшего сокращения спроса на трубную продукцию, скорее 
всего, избежать не удастся, но в целом спад должен быть меньшим, чем в 
2015 г.[7]. 
Емкость рынка труб Сибирского ФО составляет примерно 30-40 тыс. 
тн. в месяц, при этом мощности по выпуску стальных труб на территории 
региона составляют на сегодняшний день уже 50 тыс. тн.  
Одним из производителей труб в СФО в прошлом году стала Группа 
компаний Феррум (Новосибирск). Сегодня компания имеет три трубных 
стана: ТЭСА 19-76, ТЭСА 12-42, ТЭСА 51-190. В этом году планируется 
расширить сортамент и освоить производство профильной трубы размером 




2. Анализ финансово-хозяйственной деятельности АО 
«КЖБМК» 
2.1 Технико-экономическая характеристика  ОАО « КЖБМК» 
Красноярский комбинат железобетонных и металлических 
конструкций был сформирован на базе предприятий, эвакуированных из г. 
Харькова в Сибирь во время Великой Отечественной Войны. В 1942-1943 
годах завод представлял собой заводскую площадку без капитальных зданий, 
с временными подъездными путями. 
В 1953г. было начато строительство нового типового завода 
металлических конструкций мощностью 30 тыс. тонн в год и выпуска 
железобетонных изделий. Первая очередь завода была сдана в эксплуатацию 
в 1957г., а вторая в 1958г. 
В июне 1958г. по решению Совета Народного хозяйства Красноярского 
экономического района был создан завод железобетонных изделий № 1. 
В 1964г. ЖБИ № 1 был переименован в Комбинат железобетонных и 
металлических конструкций (КЖБМК). 
В 1993г. комбинат преобразован в Открытое акционерное общество 
«Красноярский комбинат железобетонных и металлических конструкций». 
Полное фирменное наименование предприятия - Открытое 
акционерное общество «Красноярский комбинат железобетонных и 
металлических конструкций». Сокращенное фирменное наименование 
Общества - АО «КЖБМК». 
Место нахождения Общества: Россия, 660027, г. Красноярск, Заводской 
проезд, 2Г. 
Почтовый адрес: Россия, 660027, г. Красноярск, Заводской проезд, 2Г. 
Телефон: (391) 264-20-76 
Факс: (391) 264-20-76 
Адрес электронной почты: kgbmk@mail.ru 
Адрес страницы в сети Интернет: www.kgbmk.ru 
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Тип компании — Акционерное Общество 
КЖБМК является юридическим лицом и действует на основании 
устава и законодательства РФ. 
КЖБМК создано на неограниченный срок деятельности. 
КЖБМК является юридическим лицом и имеет в собственности 
обособленное имущество, учитываемое на его самостоятельном балансе, 
может от своего имени приобретать и осуществлять имущественные и 
личные неимущественные права, нести обязанности, быть истцом и 
ответчиком в суде. 
Обладая общей правоспособностью, ОАО «КЖБМК» имеет 
гражданские права и исполняет обязанности, необходимые для 
осуществления любых видов деятельности не запрещенных действующим 
законодательством. 
Операции и виды деятельности, осуществление которых требует 
специального разрешения (лицензии), производятся после получения 
разрешения (лицензии) в соответствии с действующим законодательством 
РФ. 
МИССИЯ ОАО «КЖБМК»: «Мы предлагаем широкий ассортимент 
изделий из железобетона и металла, чтобы качество построенных домов 
отвечало самым высоким стандартам жизни. Мы хотим, чтобы наши дороги 
были самыми надежными, а окружающий нас мир  - лучше». 
Основными целями деятельности ОАО «КЖБМК» являются: 
― получение прибыли; 
― удовлетворение общественной потребности в производимой 
продукции, работах, услугах; 
― развитие и повышение эффективности производства на основе 
акционерной формы собственности. 
АО «КЖБМК» - производственная, торговая, строительная работает в 
сфере деятельности "Строительные/ отделочные материалы".  Основными 
видами деятельности ОАО «КЖБМК» являются: 
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― изготовление бетонных, железобетонных  изделий;  
― изготовление металлических конструкций; 
― производство строительно-монтажных работ; 
― оказание коммерчески-посреднических услуг. 
Общая производственная площадь цехов составляет около 58 тыс. м2. 
Из них на действующие цеха приходится площадь около 40 тыс. м2. Общая 
площадь территории завода составляет 22,5 га (225 тыс. м2). 
Комбинат имеет в своем составе основные цеха: 
1. 2 формовочных цеха,  
2. арматурный цех,  
3. цех производства металлоконструкций,  
4. бетоносмесительный цех;  
И вспомогательные цеха:  
― ремонтно-механический,  
― электро-, паро-силовой,  
― ремонтно-погрузочный,  
― автотранспортный и ремонтно-строительный;   
И 5 складов.  
По всей территории компании проложены железнодорожные пути 
(ПРИЛОЖЕНИЕ А). 
Качество продукции КЖБМК остается стабильно высоким. 
Восстановлена служба технического контроля, укомплектована современным 
оборудованием заводская лаборатория. Изделия комбината полностью 
соответствуют ГОСТам и техническим условиям, сертифицированы и имеют 
санитарно-эпидемиологические заключения. 
Организационная структура управления в АО «КЖБМК» линейно-
функциональная структура, она обеспечивает централизованный контроль 
результатов. (ПРИЛОЖЕНИЕ Б) 
Органами управления общества являются: 
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1. Совет директоров; 
2. Генеральный директор - единоличный исполнительный орган. 
В организационной структуре компании  присутствуют как линейные, 
так и функциональные связи, однако, функциональные связи являются 
главными. 
На самом высшем уровне иерархии располагается Совет директоров.  
Самой компанией руководит Генеральный директор. 
Организационная структура компании тесно связана со стратегией 
компании через ключевые виды деятельности в функциональных службах.  
Руководителями среднего звена являются руководители 
функциональных областей - это главный экономист, главный бухгалтер, 
начальник отдела производства и сбыта, технический директор, директор по 
персоналу и общим вопросам, которым в свою очередь подчиняются 
начальники отделов, а им руководители нижнего уровня, начальники цехов. 
Руководители функциональных областей непосредственно взаимодействуют 
друг с другом. В компании очень хорошо налажена обратная связь между 
руководителями всех звеньев организационной структуры. Если нижние 
структурные подразделения видят необходимость в проведении различных 
изменений в деятельности предприятия для повышения ее эффективности, 
то: они готовят проекты соответствующих решений и проводят их снизу 





2.2 Анализ хозяйственной деятельности АО «КЖБМК» 
Основным видом деятельности АО «КЖБМК» является выпуск 
продукции для промышленного, гражданского, дорожного и энергетического 
строительства. АО «КЖБМК» занимает 30% в секторе гражданское 
строительство, 70% в дорожном строительстве и 25% в секторе 
энергетическое строительство. При этом на гражданское строительство 
приходится 40% от общего объема продаж комбината, на дорожное 
строительство – 50%, а на энергетическое – 10%. 
Продукция для промышленного строительства: сваи, конструкции 
фундаментов, каркас серии 1.020, плиты покрытия ребристые, колонны 
промышленные, балки, массивы, плиты заборов. 
Продукция для гражданского строительства: ЖБИ перекрытий, КУБ-
2.5сп, элементы лестниц, сваи, карнизные и парапетные плиты, перемычки, 
плиты многопустотные, изделия шахт лифтов, вентблоки, плиты балконные и 
опорные подушки. 
Продукция для энергетического строительства: ЖБ стойки ЛЭП, плиты 
подстанций, подножки для деревянных опор ЛЭП, фундаменты 
металлических опор, фундаменты металлических опор ЛЭП составные, сваи 
забивные, ЖБ приставки, ригели, анкерные плиты. 
Продукция для дорожного строительства: элементы ограждения дорог, 
бордюры, дорожные плиты, аэродромные плиты, плиты переходные и плиты 
тротуарные.  
Изделия для инженерных сетей: кольца стеновые, лотки, плиты лотков, 
плиты колодцев, плиты ПТП. 
Комбинат изготавливает металлические формы для изготовления ЖБИ, 
металлические колонны, балки и другие металлоконструкции  
изготавливаются по чертежам заказчика. 
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Расчетная мощность комбината по выпуску железобетонных изделий 
118 тыс.м3 в год. Расчетная мощность комбината по выпуску 
металлоконструкций и форм 6 тыс. тонн в год. 
Основные технико-экономические показатели по выпуску продукции 
2013-2015 год представлены в таблице 2. 








































    
Сборный 
Ж/бетон м3 38618,5 325571,6 38928,8 353397,6 33908,4 331737,5 
Блоки ФБС м3 497,1 1 806,2 438,9 1 749,8 229,9 762,1 




    
Сборный 
Ж/бетон м3 28754,9 235400,1 22182,3 196742,6 23451,2 224852,4 
Блоки ФБС м3 611,0 2 145,3 725,4 2 658,8 301,0 1 002,0 
Итого: м3 29365,8 237545,5 22907,7 199401,4 23752,2 225854,4 
Всего: цех № 1, 
№ 2 м3 68481,4 564923,2 62275,4 554548,8 57890,5 558354,0 
Цех № 6 
 
  





212,0 5 213,8 286,0 7 238,4 224,7 6 892,1 
Цех № 3 
 
  
    
Бетон,раствор м3 14804,0 39726,2 28423,4 78062,8 4585,7 11545,7 
Производство 
сборного ж/б  




    
Услуги тн 72,6 346,7 60,6 1 286,7 699,1 7 468,9 
М/конструк. 
(товар) тн 703,5 30 461,4 1 053,7 31 454,7 1 070,5 36 393,0 
Производство 
м/обработки тн 776,1 30 808,1 1 114,3 32 741,4 1 769,6 43 861,8 
Всего: 
 





Из таблицы 2 видно, что годовой выпуск сборного железобетона 
составил 83,5 тыс. м3 в 2013г., в 2014г.-90,98 тыс. м3, а в 2015г. – 62,7 тыс. м3, 
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а металлоконструкций 0,7 тыс. тн. в 2013г., 1,1 тыс. тн. в 2014г., 1,8 тыс. тн. в 
2015г. Выпуск металлоконструкций каждый год растет, а вот выпуск 
железобетонных изделий значительно снизился в 2015г., это связано с 
неблагоприятной экономической ситуацией в стране. Производственные 
мощности Комбината не загружены полностью. 
АО «КЖБМК» уделяет значительное внимание вопросам 
модернизации оборудования и основных производственных фондов 
предприятия, что требует привлечения значительных финансовых средств. 
Указанная задача решается путем эффективного использования собственных 
оборотных средств, а также за счет привлечения кредитов (займов), 
финансовой аренды (лизинга), в связи с этим, комбинат каждый год 
старается модернизировать существующее оборудование и закупать новое, в 
таблице 3 представлены основные средства за 2013-2015гг. 
Таблица 3- Основные средства АО «КЖБМК» 
Основные средства 2013г. 2014г. 2015г. 
Транспортные средства, в том числе: 37 36 36 
Автобетоносмеситель 4 4 4 
Грузовые 12 13 13 
Трактор, бульдозер, экскаватор 7 7 7 
Автобус 4 3 3 
Машины и оборудование, в том числе: 641 645 648 
Кран мостовой электрический 61 61 61 
Металлоформа 59 59 59 
Станок 69 71 72 
Компрессор 7 8 8 
Сварочное оборудование 53 53 54 
бетоносмеситель 5 6 6 
Бетонно-растворный узел HZS50B 0 1 1 
Дробильно-сортировочный комплекс DSK-150 0 1 1 
Сваенавивочная машина 0 1 1 
Плазменная машина для роспуска металла 1 1 1 
В 2014г. были установлены и запущены дробильно-сортировочный 
комплекс, который позволил выпускать более качественный бетон по более 
низкой стоимости, итальянский бетоносмеситель с автоматическим 
управлением, который упростил изготовление и выдачу бетонной смеси, 
качество бетонной смеси улучшилось, а скорость выдачи и объем выросли в 
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2 раза. Также в 2014г. была заменена плазменная машина для роспуска 
металла, которая позволила произвести разделку листа шириной до 2,5 
метра, еще была приобретена и установлена свае навивочная машина, 
которая позволила комбинату выйти на новый рынок сбыта, расширить 
ассортимент, увеличить объем выпуска и занять долю в энергетическом 
секторе. 
На КЖБМК налажено производство свай. По этому виду продукции за 
последний год комбинат вышел на лидирующие позиции в крае: 
потребителям отгружается по 100 свай в сутки. Восстановлена линия по 
производству тяжелых аэродромных плит. Единственная от Урала до 
Дальнего Востока, она выпускает по 70 изделий в сутки. Сейчас они 
востребованы для ремонта аэродромов, сооружения вертолетных площадок, а 
также в дорожном строительстве. Благодаря удобству монтажа аэродромные 
плиты незаменимы при строительстве дорог и промышленных объектов в 
труднодоступных северных территориях, например, они поставляются на 
Ванкорское нефтяное месторождение. 
Комбинат освоил в 2015г. технологию трамвайных путей. По заказу 
Администрации города Красноярска было изготовлено более 800 метров 
трамвайных путей (реконструкция участка Корнетова-Баджей). В 2016г. 
Администрация города продолжит ремонт трамвайных путей на 
правобережье, обеспечив КЖБМК заказами. 
Красноярский комбинат железобетонных и металлических 
конструкций соответствует самым строгим требованиям и подтверждением 
тому служит перечень наших партнеров в этом направлении. Компания 
«Ванкорнефть», для которой КЖБМК производит плиты аэродромные ПАГ-
14, ПАГ-18, используемые для строительства вертолетных посадочных 
площадок. Богучанский алюминиевый завод: подписан и реализуется 
договор поставки железобетонных неэлектропроводных плит. 
33 
 
КЖБМК приступил к производству гибких бетонных плит, область 
применения которых связана с защитой грунтов, от воздействия воды и 
ветра. 
Совместно с Администрацией Красноярского края осуществили 
поставку свай, используемых для строительства  Перинатального центра в 
городе Норильск Красноярского края. Изготовили плиту перекрытия для 
спортивного зала одной из СОШ города Красноярска, то за что, другие 
предприятия просто боялись браться. 
На благотворительных началах были произведены арочных перемычки, 
используемые для строительства Храма Святого Великомученика Феодора 
Тирона (район ТЦ Красноярье). 
Кроме всего вышеперечисленного комбинат продолжает работу с 
существующими клиентами. Комбинат осуществляет комплексные поставки 
компании «Новый город» - строительство жилого комплекса «Образцово», 
поставку свай для возведения нового терминала аэропорта «Емельяново». 
В 2015 году комбинату был было присуждено почетное звание 
«Высокий стандарт качества» на всероссийской премии «Национальная 
марка качества 2015». 
Получен сертификат от  ОАО «Россеть» на  изготовление продукции 
для строительства энергетических объектов. 
20 октября 2015 года АО «КЖБМК» получило свидетельство 
почетного члена Фонда поддержки предпринимательских инициатив. 
Также в 2015 году была пройдена аттестация ФСК ЕЭС (Федеральной 
Сетевой Компанией Единой Энергетической Системы), которая позволяет 
Комбинату изготавливать фундаменты для металлических опор ЛЭП. 
Человеческий фактор является главным на предприятии, без него не 
было бы слаженной работы всех подразделений, как и всего завода. Костяк 
трудового коллектива составляют специалисты, отдавшие предприятию не 
одно десятилетие и имеющие единственную запись в трудовой книжке. На 
предприятии возникло несколько трудовых династий – дети приходят на 
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комбинат вслед за родителями. Сотрудникам предприятия предоставляется 
полный пакет социальных гарантий, в том числе полноразмерный 
оплачиваемый отпуск.  
Охрана труда на предприятии — система сохранения жизни и здоровья 
работников  в процессе трудовой деятельности, включающая в себя 
правовые, социально-экономические, организационно-технические, 
санитарно-гигиенические, лечебно-профилактические, реабилитационные и 
иные мероприятия. 
В здравпункте работники предприятия могут получить первичную 
медицинскую помощь, а также пройти физиотерапевтические процедуры, 
сделать массаж, воспользоваться услугами стоматолога. 
На КЖБМК выделяются средства на спец. одежду и средства защиты, 
ведется контроль состояния окружающей среды и условий работы. За 
безопасность рабочих мест и инструктаж сотрудников отвечает специально 
созданная служба. 
В  рамках законодательства все работники КЖБМК, от  уборщицы до  
генерального директора, при трудоустройстве, а также, с  определенной 
периодичностью проходят медицинский осмотр. Общая стоимость такого 
осмотра за  1 человека составляет более 2000 рублей. С  недавнего времени 
он включает заключение врача-нарколога и психо-неврогола. Необходимость 
такого медицинского обследования, заключается в том, чтобы 
своевременно выявить и устранить угрозу жизни и здоровью людей, 
напрямую связанную с условиями их трудовой деятельности. За первое 
полугодие 2015  года более чем 10 кандидатам для трудоустройства было 
отказано в трудоустройстве по медицинским показаниям, порядка 5 были 
госпитализированы. Было немало случаев, когда по  заключению 
медицинской комиссии, сотрудников переводили на другие участки, 
исполняя тем самым требования Роструда. 
На предприятии в 2015 г. занято 433 человека, из них: 
Управляющий состав – 93 человека, в том числе 
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― административно-управленческий аппарат – 19 
― инженерный состав – 9 
― отдел технического контроля– 9 
― коммерческо-сбытовой отдел – 3 
― центральная заводская лаборатория – 3 
Рабочий персонал – 340 человек. 
В АО «КЖБМК» есть система наставничества - обучение, повышение 
квалифицированности сварщиков и ИТР (инженерно-технические работники) 
в НАКС (национальное агентство контроля и сварки). 
В таблице 4 представлены данные об объеме денежных средств, 
направленных на оплату труда и социальное обеспечение. 







Среднесписочная численность работников, чел. 429 415 
Объем денежных средств, направленных на оплату 
труда, тыс. руб. 
141 754 141 399 
Объем денежных средств, направленных на 
социальное обеспечение, тыс. руб. 
3 246 1 151 
Общий объем израсходованных денежных средств, 
тыс.  руб. 
148 000 142 551 
Производительность труда (тыс. руб. / чел.) 1468 1 480 
По результатам таблицы 4 видно, что снизилась среднесписочная 
численность работников на 14 человек, при этом объем денежных средств, 
направленных на социальное обеспечение снизился значительнее, чем объем 
денежных средств, направленных на оплату труда, однако 
производительность персонала выросла. Также на Комбинате система 
наставничества - обучение, повышение квалифицированности сварщиков и 
ИТР (инженерно-технические работники) в НАКС (национальное агентство 
контроля и сварки). 
Красноярский завод железобетонных и металлических конструкций 
является одним из самых крупных производителей ЖБИ в Сибири, но это не 
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значит, что у него совсем нет конкурентов — в крае работают десятки 
предприятий, специализирующихся на каком-либо одном направлении 
производства ЖБИ. И если большой завод может быстро и относительно 
недорого производить большие партии железобетонного «ширпотреба» 
(универсальные элементы, востребованные во многих отраслях 
промышленности), то основной конек мелких компаний — гибкость 
ассортимента, выполнение нестандартных заказов и индивидуальных 
проектов. То компании средней руки предпочитают занимать определенную 
нишу, или (что случается куда чаще) представляют собой производственную 
структуру, входящую в крупный строительный холдинг и обеспечивающую 
нужды именно этого холдинга. Например, железобетонного производство 
компании «Культбытстрой» специализируется на выпуске элементов для 
строительства панельных домов привычного типа. Львиная доля продукции 
идет на удовлетворение собственных потребностей, и только малая часть 
ЖБИ реализуется сторонним организациям. Такая же картина — у 
производственных предприятий строительных компаний «Монолитхолдинг» 
и «Сибиряк». 
Основная продукция этих компаний — это ЖБИ для строительства 
серийных домов, а вот спрос на железобетонные элементы для строительства 
аэродромов, кирпичных домов, фундаментов, объектов ЖКХ и зданий 
промышленного назначения приходится покрывать КЖБМК. 
Таким образом, основными конкурентами являются: 
«Монолитхолдинг» и УСК «Сибиряк»,ОАО «Бетон» (ПРИЛОЖЕНИЕ В). 
Основными потребителями продукции, выпускаемой ОАО «КЖБМК», 
являются строительные компании Красноярского края, а также иные 
российские компании в Норильске, Хакасии, Иркутске, Бурятии, а также 
компании нефтяного и газового сегмента экономики  на месторождениях не 
только Сибири, но и Дальнего Востока, (юридические лица). Продажи на 
рынке В2В совершаются оптом крупными партиями юридическим лицам 
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(строительным организациям), а также на рынке B2C мелкими партиями физ. 
лицам г. Красноярска. 
2.3 Анализ работы отдела производства и сбыта 
В отделе производства и сбыта работает 6 человек, 3 человека в отделе 
производства и 3 человека в отделе сбыта. 
Отдел производства и сбыта занимается  логистическим процессом от 
звонка покупателя вплоть до отгрузки товара клиенту.   
70% звонков клиентов приходится на запросы по ценам продукции о 
товарной номенклатуре, и только 30% звонков становятся заказами клиентов. 
Логистический процесс от звонка клиента и до отгрузки продукции 
представлен на рисунке 1. 
 
Рисунок 1. Логистический процесс 
Проанализировав логистический процесс, можно убедиться в том, что 
наиболее тесно сотрудники отдела сбыта взаимодействуют с отделом 
производства, так как и работают вместе, в одном отделе, а также с 
конструкторским и плановым отделами, начальниками цехов и складов и 
бухгалтерией. 
Безусловно, на каждом этапе сотрудники отдела контролируют степень 
готовности продукции, и присутствуют лично при отгрузке товара клиенту. 
На Комбинате уже наработана обширная база данных покупателей, 
начиная от физических лиц, заканчивая крупными компаниями.  
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На графике 1 представлена динамика продаж за 2014-2015гг. 
 
График 1. Продажи АО «КЖБМК» за 2014-2015гг. 
Данный график четко-выраженной сезонности не показывает, однако 
можно заметить, что спад продаж приходится в феврале, поскольку это 
начало года, с сентября по ноябрь, в эти месяцы климатические условия не 
позволяют заниматься дорожным строительством, именно этот сектор 
приносит половину от общего объема продаж Комбината. 
 Подъем продаж приходится весенне-летние месяцы и на декабрь, к 
этому времени клиенты успевают получить деньги для проектов, а также в 
эти месяцы активизируется строительная деятельность. Пик продаж в 2014г. 
приходился на апрель и составил  114,5 млн. руб. за счет заказов 
Ванкорнефть, АЛЬФА, УК «Стройтехнология», ТД «Состояние». Пик 
продаж в 2015г. пришелся на сентябрь, за счет заказов ООО СК 
«Реставрация»,УК «Стройтехнология», ЗАО ПСК "Союз", ПОЛЮС СТРОЙ, 
МТК «Красо»и ООО «Партнер» 
Портфель крупных заказов за 2014г. представлен в таблице 5, а за 















Таблица 5 – Портфель заказов АО «КЖБМК» 2014г. 












заказа, руб.                                      
Условия 












01.01.2014 31.12.2014 78 302 873 поэтапно 
4 ЖБИ ГУИН 01.01.2014 31.12.2014 39 007 610 поэтапно 
5 ЖБИ АЛЬФА 01.04.2014 31.12.2014 12 200 422 предоплата 
ИТОГО: 
   
383 489 013 
 
 
Таблица 6 – Портфель заказов АО «КЖБМК» 2015г. 















тыс. руб.                                      




01.09.2015 01.12.2015 10 000 
70% предоплата 30 





01.03.2015 01.06.2016 150 000 






01.09.2015 01.12.2015 3 000 






01.09.2015 01.09.2015 2 000 





01.06.2015 01.11.2015 6 200 






01.10.2015 31.12.2015 14 000 
отсрочка платежа 40  
календарных дней 
ИТОГО: 185 200 
Данные таблиц 5 и 6 показывают наиболее крупные заказы компании 
за 2014 и 2015гг. Только на этих заказах компания заработала 185 млн. руб. в 
2015г., это на 200 млн. руб. меньше чем в 2014г. Это связано с 
экономическим кризисом, увеличение цен на сырье, с уменьшением 
покупательской способности. 
КЖБМК получает дополнительную прибыль с аренды своих площадей, 
территории завода и территории заводоуправления. Всего арендаторов 13. 
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Больше сдается кабинетов в заводоуправлении, под офисы, это примерно 
половина здания, также одним из арендаторов является поставщик 
«КРАСО», который также арендует и склад на территории производства. 
Часть площадей остается неиспользованной, как например 3 этаж 
заводоуправления. 
1036,04м2 площади заводоуправления, сданных в аренду принесли 
предприятию 237671 руб.  
83562 руб. было получено за аренду 434 м2 территории предприятия. 
Обработав информацию по продажам и проведя АВС анализ, было 
выявлено, что в период за 2014-2015 гг. наиболее крупными клиентами стали 
«Востсибнефтегаз», «Стальмонтаж», «БуреяГЭССтрой», «Ванкорнефть», ТД 
«Состояние», УСК «Новый город», Богучанский алюминиевый завод, ГУИН, 
МТК «Красо», УСК «Стройтехнология», АЛЬФА,ООО «Партнер», ООО СК 
«Реставрация», ЗАО ПСК "Союз"и РН-Снабжение, именно на заказы этих 
клиентов, приходится более 80% продаж. 
АВС анализ товаров показал, 80% пришлось на дорожные плиты, 
плиты перекрытий, сваи, товарный, бетон и металлоконструкции, на 
продукцию для энергетического, гражданского и дорожного 
строительства[10]. 
Отдел сбыта состоит из начальника отдела, регионального менеджера и 
специалиста. 
Функциональные обязанности начальника отдела: 
1. Организовать работу отдела; 
2. Знать технологию организации сбыта, планируемые и фактически 
достигнутые на текущий момент показатели продаж, приемы, средства и 
методы продаж, текущее и прогнозируемое состояние рынка сбыта, 
потребительские свойства продукции; 
3. Организовать работу по сбыту продукции  предприятия в 
соответствии с планом продаж сбыта и обеспечивать выполнение 
установленных показателей по продажам; 
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4. Ежемесячно не позднее 25 числа представлять начальнику 
производства проект плана продаж на предстоящий месяц, до начала 
планируемого периода распределять и доводить задание по продажам до 
сведения подчиненных; 
5. Осуществлять выбор и эффективное применение оптимальных 
приемов, средств и методов продаж; 
6. Осуществлять консультации партнеров по всем вопросам, 
связанным с потребительскими свойствами предлагаемой продукции, 
условиями договора продажи; 
7. Осуществлять систематический контроль своевременности 
поставок и платежей; 
8. Своевременно и качественно вести бухгалтерскую и иную 
документацию по продажам. 
Региональный менеджер: 
Осуществляет: 
― организацию сбыта продукции, ее поставки потребителям в сроки 
и объеме в соответствии с заказами и заключенными договорами; 
― развитие имеющейся Клиентской базы;  
― осуществление поиска Клиентов-покупателей; 
― формирование базы потенциальных Клиентов; 
― организация и проведение предварительных переговоров с 
заказчиками, заинтересовавшимися предложениями, уточнение потребностей 
каждого конкретного заказчика и подготовка предложений, адресованное 
определенному заказчику; 
― подготовка контрактов; 
― поддерживает постоянный контакт с существующими 
заказчиками, организует работу с ними по устоявшимся деловым схемам. 




― принимает участие в подготовке прогнозов, проектов 
перспективных и текущих планов производства; 
― налаживает обратную связь с заказчиками (изучает их требования 
к продукции, устанавливает причины неудовлетворенности клиента 
совместной работой, анализирует претензии клиентов и принимает все меры 
по их решению и сохранению деловых связей).  
― организует сбыт продукции предприятия, ее поставку 
потребителям, осуществляет акт приема-передачи товара покупателю; 
― формирует банк данных о клиентах (клиентскую базу), 
своевременно вносит в нее изменения, 
Обеспечивает: 
1. контроль выполнения договорных обязательств заказчикам; 
2. составление предусмотренной отчетности по сбыту (поставкам), 
а также отчетов о выполнении планов реализации; 
3. своевременное оформление сбытовой документации; 
4. учет выполнения заказов и договоров, объемов отгрузки, 
остатков нереализованной продукции. 
5. составление заявок, сводных ведомостей заказов и 
номенклатурных планов поставок; 
6. подготовку тендерной документации. 
Специалист по продажам: 
― осуществляет поиск заказчиков; 
― осуществляет развитие имеющейся Клиентской базы; 
― организует и проводит предварительные переговоры с 
заказчиками, заинтересовавшимися предложениями, уточняет потребности 
каждого конкретного заказчика и подготавливает предложение, адресованное 
определенному заказчику; 




― поддерживает постоянный контакт с существующими 
заказчиками, организует работу с ними по устоявшимся деловым схемам; 
― налаживает обратную связь с заказчиками;  
― формирует банк данных о клиентах (клиентскую базу), 
своевременно вносит в нее изменения; 
― работает с арендаторами; 
― осуществляет акт приема-передачи товара покупателю. 
Обеспечивает: 
1. учет выполнения заказов и договоров, объемов отгрузки, 
остатков нереализованной продукции; 
2. своевременное оформление сбытовой документации; 
3. составление предусмотренной отчетности по сбыту (поставкам), 
а также отчетов о выполнении планов реализации; 
4. организует составление заявок, сводных ведомостей заказов и 
номенклатурных планов поставок; 
5. организует учет нарядов, заказов и спецификаций, 
представляемых потребителями, проверяет соответствие объемов и 
номенклатуры заказываемой продукции планам производства, а также 
договорам, действующим стандартам, техническим условиям и другим 
нормативным документам; 
6. подготавливает тендерную документацию. 
Функциональные обязанности отдела производства: 
1. осуществление приема-передачи продукции Заказчику;  
2. учет готовой продукции на складах; 
3. сбор данных с цехов по степени готовности продукции; 
4. сбор данных с цехов по загруженности цехов и складов; 




Функциональные обязанности начальника отдела производства: 
― организовать работу отдела; 
― выдать задание сотрудникам; 
― составить план производства; 
― уточнить план производства; 
― учет запасов материалов на складах; 
― учет готовой продукции на складах. 
Отдел производства и сбыта работает неплохо, но не достаточно 
эффективно. Часть функциональных обязанностей  у сотрудников 
дублируется, несколько человек работают на один заказ. В отделе сбыта 
недостаточно сотрудников, вследствие чего сотрудники не успевают 
выполнять свои функциональные обязанности, они перегружены, сотрудники 
отдела сбыта не успевают искать новых клиентов, а только работают с уже 
существующими. Более того, отсутствует персонал, который бы занимался 
продажей металлоконструкций, искал бы заказы на производство, обзванивал 
бы потенциальных клиентов. Работа с арендаторами ведется не достаточно 
хорошо, поскольку часть площадей простаивает впустую, и есть 





2.4 Анализ финансовых показателей АО «КЖБМК» 
Информационной базой для проведения анализа финансового 
состояния предприятия являются бухгалтерский баланс и отчет о 
финансовых результатах. Все расчеты выполнены на основе данных, 
содержащихся в ранее упомянутых документах. 
Анализ финансовых показателей начнем с горизонтального анализ 
Бухгалтерского Баланса. 
Таблица 7-Горизонтальный анализ Бухгалтерского Баланса  
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Итого 86192 84535 109475 -1657 -1,92 24940 29,50 
2. Оборотные Активы 
Запасы 68660 98982 118377 30322 44,16 19395 19,59 




-1740 -37,59 -2889 -100 
Дебиторская 
задолженность 
80914 108460 84571 27546 34,04 -23889 -22,03 




Денежные средства 282 571 986 289 102,48 415 72,68 
Прочие Активы 3015 389  -2626 -87,10 -389 -100 
Итого 159500 211291 203934 51791 32,47 -7357 -3,48 
Баланс 245692 295826 313409 50134 20,41 17583 5,94 
3.Капитал и резервы 
Уставный капитал 32 32 32 0 0,00 0 0 
Добавочный капитал 49704 49704 49704 0 0,00 0 0 
Резервный капитал 6551 6954 7116 403 6,15 162 2,33 
Нераспределенная 
прибыль 
99575 107230 110319 7655 7,69 3089 2,88 
Итог 155862 163920 167171 8058 5,17 3251 1,98 
4.Долгосрочные обязательства 
ОНО   1965   1965  




Окончание таблицы 7 
5.Краткосрочные обязательства 
Заемные средства 10000 34482 68348 24482 244,82 33866 98,21 
Кредиторская задолженность 
68761 85729 65992 16968 24,68 -19737 -23,02 
Доходы будущих периодов 7 4 0 -3 -42,86 -4 -100 
Оценочные обязательства 10879 11691 9933 812 7,46 -1758 -15,04 
Прочие обязательства 183 0 0 -183 -100,00 0  
Итого 89830 131906 144273 42076 46,84 12367 9,34 
Баланс 245692 295826 313409 50134 20,41 17583 5,94 
Как видно из Таблицы 7, основные изменения в балансе произошли по 
следующим показателям: 
В 2015г. произошел большой рост нематериальных активов за счет 
значительного увеличения основных средств на 23% в 2015г. в связи с 
приобретением нового оборудования, более того в этом году появились 
финансовые вложения, отложенные налоговые активы и появились прочие 
нематериальные активы; общая сумма оборотных активов выросла 32% в  
2014г. и снизилась на3,5% в 2015г. При этом каждый год увеличивалось 
количество запасов на 44 и 19% соответственно, денежные средства выросли 
в 2014г. в 2 раза по сравнению с предыдущим периодом, а в 2015г. выросли 
только на 77%. Возможно, это связано с тем, что произошло увеличение 
заказов от физ. лиц, которые расплачивались наличными средствами, или 
произошло увеличение выплат за проданную продукцию, дебиторская 
задолженность увеличилась в 2014г. на 34%, а в 2015г. снизилась на 22%, что 
подтверждает увеличение выплат комбинату задолженности по готовой 
продукции. 
Собственный капитал, как и добавочный, остается без изменений 
каждый год; каждый год происходило незначительное увеличение 
нераспределенной прибыли и резервного капитала около 6-7% и 2-3% 
соответственно; долгосрочные обязательства у предприятия в 2013 и 2014г. 
отсутствовали, а в 2015 году появились отложенные налоговые 
обязательства; краткосрочные обязательства в целом увеличились на 47% и 
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на 9% в 2014 и 2015гг. Заемные средства в 2014г. выросли примерно в 3,5 
раза по сравнению с 2013г., а в 2015 – примерно в 2 раза, это связано с 
приобретением и модернизацией оборудования; кредиторская задолженность 
выросла на 25% в 2014 и снизилась на 23% в 2015, предприятие стало 
выплачивать больше кредитов.  
В целом можно подвести итог, что баланс каждый год увеличивается, 
по активам за счет увеличения нематериальных активов, а по обязательствам 
за счет увеличения резервов и краткосрочных обязательств, что говорит об 
улучшении показателей Баланс. 
Следующим этапом произведем горизонтальный анализ Отчета о 
прибылях и убытках. 
Таблица 8-Горизонтальный анализ Отчета о прибылях и убытках  
 
 














Выручка 638811 660547 593734 21736 3,40 -66813 -10,11 
Себестоимость 
продаж 
484160 513756 442793 29596 6,11 -70963 -13,81 
Валовая прибыль 154651 146791 150941 -7860 -5,08 4150 2,83 
Коммерческие 
расходы 
31830 47765 32684 15935 50,06 -15081 -31,57 
Управленческие 
расходы 
101411 77214 76370 -24197 -23,86 -844 -1,09 
Прибыль от продаж 21410 21812 41887 402 1,88 20075 92,04 
Проценты к 
получению 
400 10 1007 -390 -97,50 997 
9970,0
0 
Проценты к уплате 399 2988 9231 2589 648,87 6243 208,94 
Прочие доходы 13404 36566 20056 23162 172,80 -16510 -45,15 
Прочие расходы 23587 44194 48589 20607 87,37 4395 9,94 
Прибыль до 
налогообложения 
11228 11206 5130 -22 -0,20 -6076 -54,22 
Налог прибыль 3417 3147 254 -270 -7,90 -2893 -91,93 
т.ч налог обязат-ва 
  
853 0  853  
изменение ОНО 
  
1965 0  1965  
изменение ОНА 
  
340 0  340  
Чистая прибыль 7811 8059 3251 248 3,18 -4808 -59,66 
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 Таблица 8 показывает, что выручка увеличилась в 2014г. на 3,4%, а в 
2015г. произошло сильное снижение на 10%, что превысило рост 2014г. Это 
связано с тяжелой экономической ситуацией, снижением покупательской 
способности. 
Валовая прибыль наоборот, снижалась в 2014г., а в 2015г. увеличилась, 
за счет снижения себестоимости, на это повлияла модернизация основных 
фондов, однако в 2015г. валовая прибыль  оказалась меньше показателей 
2013 г.В 2015г. произошло стремительное увеличение прибыли от продаж, на 
92%, возможно на такой результат повлияло снижение коммерческих 
расходов на 31%.Чистая прибыль незначительно выросла в 2014г. и сильно 
упала в 2015г., это связано с выплатой процентов по кредитам и появлением 
отложенных налоговых обязательств. 
В целом выручка увеличилась, что говорит о том, что продукция 
пользуется спросом, а чистая прибыль снизилась из-за выплат по процентам. 
Следующим этапом анализа станет горизонтальный анализ отчета о 
движении денежных средств. 
Таблица 9-Горизонтальный анализ отчета о движении денежных средств  














Денежные потоки от текущих операций 
Поступления - всего 734951 799438 542699 64487 8,77 -256739 -32,12 
 в том числе:     
 от продажи 
продукции, товаров, 
работ и услуг 724461 793654 531285 69193 9,55 -262369 -33,06 
 прочие поступления 10490 5784 11414 -4706 -44,86 5630 97,34 
Платежи - всего 692340 805191 573147 112851 16,30 -232044 -28,82 
 в том числе:    
 поставщикам за 
сырье, материалы, 
работы, услуги 434313 574199 365629 139886 32,21 -208570 -36,32 
в связи с оплатой 





Окончание таблицы 9 
 процентов по 
долговым 
обязательствам 2685 8626 2685  5941 221,27 
 налога на прибыль 
организаций 3158  3158 
 прочие платежи 6109 100948 5370 94839 1552,45 -95578 -94,68 
Сальдо денежных 
потоков от текущих 
операций 42611 -5753 -30448 -48364 -113,50 -24695 -429,25 
Денежные потоки от инвестиционных операций 
Поступления - всего 25500 53672 28172 110,48 -53672 -100 
 в том числе:      




вложений) 500 25972 25472 5 094,4 -25972 -100 
 от возврата 
предоставленных 
займов, от продажи 
долговых ценных 
бумаг  25000 27700 2700 10,80 -27700 -100 
Платежи - всего 31350 74793 2000 43443 138,57 -72793 -97,33 




активов 11350 42914 31564 278,10 -42914 -100 
 в связи с 
предоставление 




операций -5850 -21121 -2000 -15271 261,04 19121 -90,53 
Денежные потоки от финансовых операций 
Поступления - всего 210130 309354 303927 99224 47,22 -5427 -1,75 
 в том числе:        
 получение кредитов 
и займов 210130 309354 303927 99224 47,22 -5427 -1,75 
Платежи - всего 247379 282186 271021 34807 14,07 -11165 -3,96 
в связи с возвратом 
кредитов и займов 246980 282186 271021 35206 14,25 -11165 -3,96 




операций -37249 27168 32906 64417 -172,94 5738 21,12 
Сальдо денежных 
потоков за отчетный 
период -488 294 458 782 -160,25 164 55,78 
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Из таблицы 9 можно сделать такие результаты: 
Поступления от  текущих операций значительно снизились в 2015г. на 
32%, примерно также снизились и платежи, на 28%, что привело к снижению 
сальдо денежных потоков в 2015г в 6 раз за счет выплат по обязательствам, 
появления налога на прибыль и увеличения выплаты заработной платы 
работникам. Поступлений по инвестициям в 2015 г. не произошло. В 2013 и 
2014 гг. активно вкладывались деньги в модернизацию оборудования при 
использовании лизинга. Поступления также как и платежи от финансовых 
потоков значительно выросли в 2014 и незначительно снизились в 2015г., 
платежи незначительно снизились по сравнению с 2014г. 
Сальдо денежных потоков за отчетный период уверенно росло каждый 
год, что говорит об улучшении финансовых показателей. 
Следующий анализ, который следует провести – это вертикальный 
анализ Бухгалтерского Баланса и Отчета о прибылях и убытков.  
Таблица 10 показывает, что почти все внеоборотные активы 
составляют основные средства, целых 97% в 2015г., а в 2013 и в 2014гг. 
составляли 100%,в этот период отсутствовали какие-либо долгосрочные 
вложения. 
Большую долю оборотных активов составляют запасы и дебиторская 
задолженность, 58% и 41% соответственно, однако в 2014 г. соотношение 
было противоположное. 
Доля оборотных активов снизилась с 71% до 65% за счет снижения 
дебиторской задолженности. Доля добавочного капитала снизилась 
незначительно, а вот доля нераспределенной прибыли увеличилась. Доля 
краткосрочных обязательств выросла в 2 раза за счет заемных средств. 







Таблица 10-Вертикальный анализ Бухгалтерского Баланса  
 2013 % 2014 % 2015 % 
1.Внеоборотные активы 
Основные средства 86192 100,00 84535 100,00 107038 97,77 
Финансовые Вложения 
 
0,00  0,00 2000 1,83 
Отложенные налоговые активы 
 
0,00  0,00 340 0,31 
Прочие внеоборотные активы 
 
   97 0,09 
Итог 86192 35,08 84535 28,58 109475 34,93 
2. Оборотные Активы  
Запасы 68660 43,05 98982 46,85 118377 58,05 
НДС по приобретенным 
ценностям 
4629 2,90 2889 1,37  0,00 
Дебиторская задолженность 80914 50,73 108460 51,33 84571 41,47 
Финансовые вложения 2000 1,25  0,00  0,00 
Денежные средства 282 0,18 571 0,27 986 0,48 
Прочие оборотные активы 3015 1,89 389 0,18  0,00 
Итого 159500 64,92 211291 71,42 203934 65,07 
Баланс 245692  295826  313409  
3.Капитал и резервы 
Уставный капитал 32 0,02 32 0,02 32 0,02 
Добавочный капитал 49704 31,89 49704 30,32 49704 29,73 
Резервный капитал 6551 4,20 6954 4,24 7116 4,26 
Нераспределенная прибыль 99575 63,89 107230 65,42 110319 65,99 
Итого 155862 63,44 163920 55,41 167171 53,34 
4.Долгосрочные обязательства 
 
0,00  0,00  0,00 
Отложенные налоговые 
обязательства  
0,00  0,00 1965 1,18 
Итого 
 
   1965  
5.Краткосрочные обязательства 
Заемные средства 10000 11,13 34482 26,14 68348 47,37 
Кредиторская задолженность 68761 76,55 85729 64,99 65992 45,74 
Доходы будущих периодов 7 0,01 4 0,00 0 0,00 
Оценочные обязательства 10879 12,11 11691 8,86 9933 6,88 
Прочие обязательства 183 0,20 0 0,00 0 0,00 
Итого 89830 36,56 131906 44,59 144273 46,03 
Баланс 245692 100,00 295826 100,00 313409 97,77 
Таблица 11 показывает, что в составе выручки 75% составляет 
себестоимость продаж, на протяжении 3 лет значения менялись 
незначительно. Доля прибыли от продаж выросла в 2 раза в 2015г., доля 
прибыли до налогообложения снизилась, за счет увеличения выплат по 




Таблица 11-Вертикальный анализ Отчета о прибылях и убытках  
2013 % 2014 % 2015 % 
Выручка 638811 100,00 660547 100,00 593734 100,00 
Себестоимость продаж 484160 75,79 513756 77,78 442793 74,58 
Валовая прибыль 154651 24,21 146791 22,22 150941 25,42 
Коммерческие расходы 31830 4,98 47765 7,23 32684 5,50 
Управленческие расходы 101411 15,87 77214 11,69 76370 12,86 
Прибыль от продаж 21410 3,35 21812 3,30 41887 7,05 
Проценты к получению 400 0,06 10 0,00 1007 0,17 
Проценты к уплате 399 0,06 2988 0,45 9231 1,55 
Прочие доходы 13404 2,10 36566 5,54 20056 3,38 
Прочие расходы 23587 3,69 44194 6,69 48589 8,18 
Прибыль до 
налогообложения 
11228 1,76 11206 1,70 5130 0,86 
Налог прибыль 3417 0,53 3147 0,48 254 0,04 
т.ч налог обязат-ва 0,00  0,00 853 0,14 
изменение ОНО 0,00  0,00 1965 0,33 
изменение ОНА 0,00  0,00 340 0,06 
Чистая прибыль 7811 1,22 8059 1,22 3251 0,55 
Предпоследним этапом анализа станет анализ показателей 
оборачиваемости и рентабельности, а также показателей деловой активности. 
Таблица 12-Показатели оборачиваемости и рентабельности  
2013 2014 2015 
1.1 Рентабельность продаж (ROS - ReturnonSales)  0,01 0,01 0,01 
1.2 Рентабельность активов (ROA) 0,03 0,01 
1.3 Рентабельность собственного капитала (ROE) 0,05 0,02 
2.1 Оборачиваемость активов (Assetturnoverratio) 2,44 1,95 
2.2 Оборачиваемость основных средств 
(Plantassetturnoverratio) 7,74 6,20 
2.3 Оборачиваемость дебиторки в днях (DSO - 
Dayssalesoutstanding) 52,32 59,33 
2.4 Оборачиваемостьзапасов (Days inventory on-hand) 59,55 89,59 
Оборачиваемость оборотных средств в днях 
(Daysofworkingcapital) 102,44 127,63 
3.1Коэффициент адекватности текущих активов (Currentratio) 1,78 1,60 1,41 
3.2 Коэффициент моментальной ликвидности (Quickratio) 1,01 0,85 0,59 
3.3 Коэффициент покрытия процентных платежей 
(Interestcoverage) 53,66 7,30 4,54 
3.4 Коэффициент адекватности денежных средств 
(Cashflowadequacy) 8,06 6,02 3,68 
4.1 Коэффициент финансовой зависимости (Financialleverage) 1,58 1,80 1,87 
4.2 Коэффициент адекватности капитала (Capitaladequacy) 0,63 0,55 0,53 
4.3 Долговая нагрузка (D/E - Debt to equity) 0,58 0,80 0,86 
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Исходя из таблицы 12, рентабельность продаж осталась на одном 
уровне. Комбинат имеет 1 копейку прибыли с каждого рубля выручки от 
реализации своей продукции. 
Рентабельность активов и капитала  снизилась. 
Оборачиваемость активов и основных средств снизилась, а 
дебиторской задолженности увеличилась, как и оборачиваемость запасов. 
Для превращения дебиторской задолженности в деньги в 2015 году 
предприятию требуется целых 60 дней.  
На 2015 г., предприятию требуется 90 дней,  чтобы обратить сырье в 
готовую продукцию, а в 2014-60 дней. 
Коэффициенты ликвидности низкие и каждый год снижаются. 
Коэффициент финансовой зависимости вырос, что показывает 
необходимости комбината в кредитах и займах. Долговая нагрузка растет, 
займы необходимы организации для ремонта, модернизации основных 
средств, КЖБМК не покрывает такие расходы самостоятельно за счет 
собственных средств. 
Последним анализом станет анализ дебиторской задолженности. 
Проанализировав полученные данные по дебиторской задолженности 
предприятия, агрегировав их, был построен график 2. 
 










График дебиторской задолженности неуклонно растет, с января по 
апрель 2014г. кривая оставалась на одном уровне, чуть больше 100 млн. руб., 
затем резкий подъем до 350 млн. руб., с июня 2014г. по июнь 2015г. было 
медленное повышение до 410 млн. руб. Пик дебиторской задолженности 
приходится на июль 2015г., 97 млн. руб. должен был КРАСО МТК Филиал и 
30 млн. руб. «Ванкорнефть». Затем дебиторская задолженность снизилась 
410 млн. руб. в феврале 2015г. 
У АО «КЖБМК» в среднем чуть больше 400 дебиторов каждый месяц. 
Высокие показатели дебиторской задолженности из того, что всего 
лишь 20% клиентов вносят предоплату за готовую продукцию, 30% клиентов 
оплачивают заказ в 30-дневный срок и 50% клиентов берут отсрочку в 60 
дней, такая отсрочка приходится на заказы нефтяных компаний и 
государственные заказы. К увеличению дебиторской задолженности также 
приводит задержка арендных платежей[10]. 
55 
 
3. Мероприятия по стимулированию продаж АО «КЖБМК» 
3.1 Мероприятие по увеличению ассортимента продукции (По 
внедрению линии профильной трубы) 
Для увеличения долей, занимаемой АО «КЖБМК» в секторах 
предлагается приобрести линию по изготовлению профильной трубы, разных 
диаметров. 
Профильные трубы используются для постройки металлоконструкций, 
монтажа каркасов зданий, различного вида опор и сложных перекрытий, для  
конструкций, несущих серьёзные механические и вибрационные нагрузки. 
Более того, профильные трубы широко используются в строительстве жилых 
и промышленных зданий, башен, спортивных сооружений, складов, торговых 
помещений. Также профильные трубы незаменимы при изготовлении 
различных строительных сооружений,  детских площадок, оград. Благодаря 
высокой прочности его используют в мостостроении,  металлообработке и 
машиностроении. 
Стандартная линия по производству профильной трубы содержит в 
своем составе следующие машины и аппараты: автомат для разматывания 
штрипса; трубогиб; участок сварки; узел среза сварного шва (кромки); 
участок охлаждения; узел проката в профильную трубу; станок для нарезки 
труб. 
Необходимые условия: 
1. Требования к помещению: 60м*6м*5м (max) (от подвесного 
крана до пола) 
2. Габариты оборудования ( Д × Ш ×В ): 43000 X6000 X 1300мм. 
3. Производительность: 40*40-70м/мин.,  60*60-60метр/мин., 20*20-
80 метр/мин. 
4. Количество обслуживающего персонала: 6-9 человек 
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5. Наличие кран — балки: 4-7тонн,  380квт, электропитание, вода, 
ровный бетонный пол. 
6. Толщина бетонного пола от 0,3м до 1м. 
7. Температура в помещении: более 10 градусов 
Профильная труба изготавливается из штрипса, на комбинате его не 
делают, соответственно необходимо приобрести линию изготовлению 
штрипса из листа. Закупив оборудование, Предприятие сможет получать 
дополнительную прибыль за счет оказания услуг по роспуску металла, и за 
счет продажи отдельно штрипса. 
Штрипс используется во многих отраслях: металлургия, 
деревообрабатывающая промышленность, производство кабельной 
продукции, транспортировка грузов, строительные и ремонтные работы,  и в 
создании коммуникационных систем различного характера. 
Штрипс производится из рулонной горячекатаной, холоднокатаной, 
оцинкованной стали, стали с полимерным покрытием, нержавеющей стали. 
Парк оборудования по продольной резке листового проката и производству 
штрипса включает в себя: 
1. Автоматическую линию продольной резки горячекатаной 
рулонной стали в штрипс толщиной от 1,5мм – 8,0 мм. 
2. Автоматическую линию продольной резки холоднокатаной, в том 
числе оцинкованной и с полимерным покрытием рулонной стали толщиной 
0,3-3,2мм. 
Изучив территорию завода, целесообразно разместить 
производственные линии в цехе №3, (ПРИЛОЖЕНИЕ А), где раньше 
располагалось производство стеновых панелей, общая площадь цеха №3 
составляет 9 828м2. Данный цех, соответствует всем требованиям. 
Данный цех располагается рядом с арматурным цехом и 
непосредственно граничит с цехом №5, который занимается производством 
металлоконструкций. Между цехами есть проходы, а также они соединяются 
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железнодорожными путями, которые проходят через цехи.  Рядом с цехом 
располагается склад готовой продукции, который пока тоже пустует. 
Покупать линии по производству штрипса и профильной трубы стоит 
либо в Китае, либо в Украине, но с Украиной тяжелые отношения, поэтому 
лучше в Китае. Китай является одним из наиболее крупных поставщиков 
профильной трубы.WUXYYUANDINGSCIENCE&TECHNOLOGYCO., LTD 
является одним из крупнейших поставщиков оборудования, ее продукция 
сертифицирована СЕ, а расположение компании позволяет сэкономить на 
транспортных расходах. 
Для производства профильной трубы необходимо 8 человек, а для 
изготовления штрипса 3 человека и еще один инженерно-технический 
работник, который сможет наладить оборудование и будет следить за ним. 
Поскольку в Красноярске нет таких предприятий, которые бы изготавливали 
профильную трубу, то необходимо нанять дополнительно нескольких 
рабочих и отправить их на обучение в Новосибирск, так как там находится 
единственный завод за Уралом по производству профильной трубы. 
С производством профильной трубы КЖБМК выйдет на новый рынок, 
необходимо будет продвигать товар, чтобы о нем узнали не только в 
Красноярском крае, но и на Дальнем Востоке. На Комбинате отсутствует 
отдел маркетинга, поэтому этой задачей придется заняться отделу 
производства и сбыта совместно и программистом компании. 
Во-первых, необходимо дать рекламу в СМИ, и публично объявить, 
используя телеканалы, газеты, что впервые в Красноярском крае открылось 
производство профильной трубы.  
Во-вторых, непосредственно разместить рекламу в интернете.  
В-третьих, сообщить партнерам, потенциальным клиентам, об 
увеличении ассортимента продукции.  





3.2 Мероприятие по внедрению key account management 
В результате анализа работы отдела производства и сбыта было 
выявлено переплетение обязанностей сотрудников, отсутствие людей, 
которые бы занимались продажей металлоконструкций и искали бы на 
торговой площадке заказы. Для решения этих проблем необходимо сначала 
произвести реструктуризацию отдела, чтобы избежать дублирования 
функциональных обязанностей, а также внедрить key account management, 
работу с ключевыми клиентами. 
Менеджер по работе с ключевыми клиентами — одна из ключевых 
фигур на предприятии. Он заключает договора с клиентами, приносящими 
фирме основной доход. Обязанности менеджера по работе с ключевыми 
клиентами состоят из множества пунктов, а главный результат его 
деятельности — выполненный (а лучше — перевыполненный) план. 
Менеджер по работе с ключевыми клиентами выполняет следующие 
должностные обязанности: 
1. На основе планов отдела планирует индивидуальные объемы 
сбыта и индивидуальные целевые показатели по развитию активной 
клиентской базы. 
2. На еженедельной основе планирует график посещений и обзвона 
клиентов. 
3. В соответствии с графиком (а в случае необходимости — вне 
графика) регулярно обзванивает и лично посещает существующих и 
потенциальных клиентов, проводит с ними все необходимые переговоры об 
условиях продажи товара и порядке проведения расчетов. 
4. Организует подготовку и заключение договоров с новыми 
клиентами, в случае необходимости — переоформление договоров с 
существующими клиентами. 
5. В порядке, установленном на предприятии, осуществляет 
комплекс мер по проверке надежности и кредитоспособности клиентов. 
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6. Лично принимает заказы всех ключевых клиентов, передавая 
техническую работу (ввод заказов в компьютер) в отдел поддержки продаж. 
7. При необходимости консультирует клиента по оптимальному 
составлению заказа, исходя при этом из специфики бизнеса данного клиента 
и из стратегической нацеленности компании на долгосрочное 
сотрудничество с данным ключевым клиентом. 
8. с учетом качества существующей задолженности клиента и его 
кредитной истории, стремится к максимальному размеру заказа не только по 
объему, но и по ассортименту. 
9. Осуществляет мерчендайзинг. 
10. Ведет учет исполнения сделанных заказов и взаиморасчетов со 
своими клиентами. Анализирует случаи возвратов и отказов. Принимает 
меры к недопущению подобных случаев в будущем. 
11. Ведет работу по обучению персонала клиентов методам 
увеличения эффективности продаж товаров компании. 
12. Обеспечивает своевременный и полный возврат дебиторской 
задолженности своих клиентов. Принимает все возможные меры к 
немедленному и полному взысканию просроченной дебиторской 
задолженности. 
13. В случае необходимости и в соответствии с принятыми на 
предприятии правилами, участвует в составлении актов и других документов 
на недостачу, пересортицу и т. п. 
14. Ведет историю продаж по каждому своему клиенту, а также 
собирает и систематизирует всю доступную информацию о существующих и 
потенциальных клиентах в своем сегменте рынка, их потребностях, о 
перспективах развития торговых отношений с ними. 
15. Собирает и систематизирует всю доступную информацию о 
конкурентах, всегда старается быть в курсе всех изменений на рынке, всегда 
готов адекватно реагировать на действия конкурентов. 
60 
 
16. По запросам руководства дает оценку перспективам сбыта в 
закрепленном за ним сегменте рынка, готовит предложения по 
корректировке ассортимента и цен. 
17. При наличии соответствующих решений руководства проводит 
работу по стимулированию продаж, по реализации специальных программ 
скидок и бонусов, других сбытовых акций. 
18. Постоянно повышает свой профессиональный уровень. 
19. Обеспечивает своевременное и достоверное оформление всей 
предусмотренной отчетности и иной рабочей документации. 
20. Поддерживает хорошие рабочие взаимоотношения внутри 
трудового коллектива. 
В соответствии с функциональными обязанностями менеджера по 
работе с ключевыми клиентами необходимо изменить функциональные 
обязанности сотрудников. 
Функциональные обязанности начальника отдела сбыта рекомендуется 
оставить без изменений. 
Регионального менеджера переименовать в менеджера по  работе с 
ключевыми клиентами по железобетонным изделиям, изменить и сократить 
порядок функциональных обязанностей. 
1. Организация,  подготовка и заключение договоров с новыми 
клиентами на крупные заказы, в случае необходимости — переоформление 
договоров с существующими клиентами. 
2. Консультация клиента по оптимальному составлению заказа, 
исходя при этом из специфики бизнеса данного клиента и из стратегической 
нацеленности компании на долгосрочное сотрудничество с данным 
ключевым клиентом. 




4. Осуществление мерчендайзинга. 
5. Ведение учета исполнения сделанных заказов и взаиморасчетов 
со своими клиентами. Анализ случаев возвратов и отказов. Применение мер к 
недопущению подобных случаев в будущем. 
6. Обратная связь с заказчиками (изучение их требований к 
продукции, причин неудовлетворенности клиента совместной работой, 
применение мер по их решению и сохранению деловых связей). 
7. Подготовка прогнозов, планов перспективных и текущих планов 
производства. 
8. Личное принятие заказов всех ключевых клиентов, передача 
технической работы (ввод заказов в компьютер) специалисту отдела. 
9. Формирование клиентской базы ключевых клиентов. 
10. Сбор и систематизация всей доступной информации о 
существующих и потенциальных клиентах в своем сегменте рынка, их 
потребностях, о перспективах развития торговых отношений с ними. 
11. Обеспечение своевременного и полного возврата дебиторской 
задолженности своих клиентов. Применение все возможных мер к 
немедленному и полному взысканию просроченной дебиторской 
задолженности. 
12. Стремление к максимальному размеру заказа не только по 
объему, но и по ассортименту с учетом качества существующей 
задолженности клиента и его кредитной истории. 
13. Поиск крупных заказчиков и тендеров. 
14. Работа по обучению персонала клиентов методам увеличения 
эффективности продаж товаров компании. 
Исчезли подготовка тендерной документации, поиск заказчиков, 
поставка продукции потребителям, осуществление актов приема-передачи 
товара покупателю, дублирование обязанностей по составлению и ведению 
документации, взаимодействие с обычными клиентами. 
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Функциональные обязанности специалиста по продажам 
железобетонных изделий и металлоконструкций тоже следует изменить. 
1. Рассылка предложений потенциальным клиентам по средствам 
коммуникаций, электронной почтой, факсимильными сообщениями, пр. 
2. Размещение рекламы в СМИ. 
3. Подготовка писем об изменение цен, оповещение партнеров, 
клиентов. 
4. На еженедельной основе планирование графика посещений и 
обзвона клиентов. 
5. Выполнение графика посещений и обзвона клиентов. 
6. Подготовка тендерной документации. 
7. Подготовка контрактов. 
8. Консультация клиента по телефону. 
9. Поиск всей возможной информации о конкурентах. 
10. Формирование клиентской базы, внесение изменений, 
информации по заказам, полной информации о клиенте. 
11. Поиск координат, информации о станциях. 
12. Подготовка и учет нарядов, заказов и спецификаций, 
представляемых потребителями, а также проверка договоров на соответствие 
действующим стандартам, техническим условиям и другим нормативным 
документам. 
13. Организация составления заявок, сводных ведомостей заказов и 
номенклатурных планов поставок. 
14. Ведение всей документации, своевременное внесение изменений. 
15. Работа с арендаторами: поиск, ведение учета, применение мер по 
возврату дебиторской задолженности. 
Исчезло из обязанностей установка причин неудовлетворенности 
клиента совместной работой, анализ претензий, осуществляет акт приема-
передачи товара покупателю, проверка соответствия объемов и 
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номенклатуры заказываемой продукции планам производства, поддержание 
постоянного контакта с существующими заказчиками, организация и 
проведение предварительных переговоров, поиск клиентов. 
Поскольку в компании никто не занимается продажами 
металлоконструкций, нужно нанять 3 человек и ввести следующие 
должности: 
1. Менеджер по продаже железобетонных изделий, который будет 
заниматься всеми клиентами кроме ключевых. Функциональные обязанности 
будут совпадать с обязанностями key account manager по продаже 
металлоконструкций за исключением работы по обучению персонала 
клиентов методам увеличения эффективности продаж товаров компании и 
осуществления мерчендайзинга, в его функции добавятся осуществление 
поиска заказчиков всеми возможными способами и составление 
предложений клиентам. 
2. Менеджер по работе с ключевыми клиентами по продаже 
металлоконструкций, который также будет заниматься ключевыми 
клиентами, соответственно, должностные обязанности будут совпадать с 
менеджером по продажам железобетонных изделий только относительно 
металлоконструкций. 
3. Менеджер по продаже металлоконструкций будет выполнять 
функциональные обязанности менеджера по продаже железобетонных 
изделий. 
Более того, необходимо внедрить на сайте такую услугу, как 
консультация клиента онлайн или по телефону, которой будет заниматься 
специалист, а также сделать прайс-лист доступным для клиента. Совместно с 






3.3 Оценка эффективности мероприятий 
Проведем оценку эффективности предлагаемых мероприятий АО 
«КЖБМК». 
1. Мероприятие по увеличению ассортимента продукции (По 
внедрению линии профильной трубы) 
На основе данных о затратах был произведен альт-прогноз, который 
показал, прогнозную годовую прибыль от запуска производства линии 
профильной трубы, и срок окупаемости. Результаты альт-прогноза 
представлены в таблице 13. 
Таблица 13 – Расчет затрат и срока окупаемости линии по производству 
профильной трубы 
Годовая производительность, тн. 8220 
Капитальные вложения, руб. 86 544000 
Стоимость оборудования, руб. 74 620000 
Доставка контейнеров, руб. 2 600 000 
Растаможка, руб. 7 462 000 
Разработка котлованов под фундамент, руб. 400 000 
Заливка фундамента, руб. 310 000 
шеф.монтаж, руб. 832 000 
кап.ремонт крана, руб. 320 000 
Проценты по кредитам для приобретения средств (14,5%), руб. 7 044 833 
Заработная плата, руб. 3 108 000 
Заработная плата рабочие(8 человек), руб. 2 688 000 
ИТР, руб. 420 000 
Отчисления(32,1%), руб. 997 668 
Затраты на обслуживание машин, оборудования и сооружения, руб. 6 184 920 
Расходы на содержание оборудования(47%), руб. 1 460 760 
Цеховые расходы(72%), руб. 2 237 760 
Общезаводские расходы(80%), руб. 2 486 400 
Материальные затраты на производство 186 983 400 
Стоимость штрипса, руб. 180 818820 
Электроэнергия, руб. 5 868 720 
Прочие затраты 295 860 
Себестоимость годового изготовления трубы, руб. 197 273988 
Себестоимость изготовления трубы, руб./тн 23 999 
Стоимость покупной трубы руб./тн (без НДС) 30932 
Прибыль при изготовлении трубы, руб./тн 6 933 
Годовая прибыль, руб. 56 989 260 
Срок окупаемости проекта, лет 1,64 
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Смена 8 часов, годовой фонд рабочего времени составляет 1976 час., 12 
мес. или 247дней. 
Срок окупаемости проекта небольшой, всего 1, 64 года, зато ежегодная 
прибыль 57 млн. руб. Более того, увеличится доля в энергетическом секторе, 
поскольку продукция эта востребована и Комбинат станет вторым за Уралом, 
кто будет выпускать данную продукцию, а поставлять на Дальний Восток 
КЖБМК дешевле, чем новосибирскому заводу. 
В таблице 14 представлены результаты альт-прогноза по расчету 
прибыли и срока окупаемости оборудования. 
Таблица 14 – Расчет затрат и срока окупаемости линии по изготовлению 
штрипса 
Годовая производительность, тн. 7 410 
Капитальные вложения, руб. 18 853 500 
Стоимость оборудования, руб. 15 015 000 
Доставка контейнеров, руб. 1 625 000 
Растаможка, руб. 1 501 500 
Установка (бетон, монтаж), руб. 400 000 
шеф.монтаж, руб. 312 000 
Проценты по кредитам для приобретения средств (14%), руб. 1 513 381 
Заработная плата, руб. 1 008 000 
Заработная плата (3 раб.), руб. 1 008 000 
Отчисления(32,1%), руб. 323 568 
Затраты на обслуживание машин, оборудования и сооружения 2 005 920 
Расходы на содержание оборудования(47%), руб. 473 760 
Цеховые расходы(72%), руб. 725 760 
Общезаводские расходы(80%), руб. 806 400 
Материальные затраты на производство 1 867 320 
Электроэнергия, руб. 1 867 320 
Прочие затраты 142860 
Себестоимость годового роспуска, руб. 5 347 668 
Себестоимость изготовления роспуска, руб./тн 722 
Стоимость покупки рулона руб./тн 23 680 
Себестоимость изготовления штрипса, руб./тн 24 402 
Стоимость покупки штрипса руб./тн(без НДС) 27 980 
Стоимость работы по роспуску рулона, руб./тн 4 300 
Прибыль по роспуску, руб./тн 3 578 
Годовая прибыль, руб. 26 512 980 




Прогнозная ежегодная прибыль 26,5 млн. руб., срок окупаемости 
меньше года.  
По результатам альт-прогноза можно с уверенностью сказать, что 
изготовление профильной трубы и штрипса убыточным не будет, а Комбинат 
будет получать ежегодно стабильную прибыль. 
2. Мероприятие по внедрению key account management 
Реструктуризация отдела и внедрение key account management должны 
увеличить объем продаж. 
Во-первых, изменение функциональных обязанностей уберет 
дублирование, каждый сотрудник будет выполнять четко свои функции. 
Во-вторых, внедрение key account management позволит компании 
улучшить связи с уже имеющимися клиентами, продавать не только большие 
объемы продукции, но и больше ассортимента. 
В-третьих, с введением новых должностей, увеличением персонала, 
металлоконструкции будут производиться не только для собственного 
потребления, но и на продажу. Увеличение полномочий сотрудников 
позволит снизить дебиторскую задолженность. У персонала появится 
обязанность совершать личные продажи, не ждать когда появится заказ, а 
самим искать новых клиентов, тендеры, в которых можно поучаствовать. 
И последнее, внедрение услуги консультации на сайте, реклама в СМИ, 
также привлекут клиентов, что простимулирует продажи. 
Мероприятия по внедрению key account management потребуют затрат: 
1. Заработная плата 2 менеджеров по продажам 600 тыс. руб. 
2. Заработная плата  key account manager 600 тыс. руб.  
3. Обучение 1 сотрудника на семинаре по key account management за 
20 тыс. руб. 
Итого затраты по данным мероприятиям составят 1 220 тыс. руб. 
Планируемые доходы от мероприятий: 
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1. Увеличение выручки за год от работы с неактивными клиентами 
(обзвон и рассылка писем-предложений специалистами отдела производства 
и сбыта клиентов потенциальных и уже имеющихся) 6 млн. руб. 
2. Выигрыш в тендере на поставку железобетонных изделий, 
металлических конструкций не менее 300 тыс. руб. 
3. Работа с ключевыми клиентами должна приносить не менее 185 
млн. руб. 





















В результате выполнения выпускной квалификационной работы была 
достигнута цель – разработать мероприятия по стимулированию продаж на 
примере АО «КЖБМК». 
Для поставленной цели были поставлены и выполнены задачи: 
1. Проанализировать тенденции развития рынка железобетонных 
изделий  и металлических конструкций в России и за рубежом; 
2. Проанализировать тенденции развития рынка железобетонных 
изделий  и металлических конструкций в Красноярском крае; 
3. Проанализировать тенденции развития рынка профильной трубы 
в России и за рубежом; 
4. Дать технико-экономическую характеристику предприятия; 
5. Произвести анализ хозяйственной деятельности предприятия; 
6. Проанализировать работу отдела сбыта; 
7. Произвести финансовый анализ; 
8. Разработать мероприятия по стимулированию продаж; 
9. Оценить эффективность предлагаемых мероприятий. 
Объектом исследования является АО «КЖБМК». 
Анализ строительной отрасли и рынка строительных материалов 
показал, что перспективы рынка неутешительны из-за тяжелой 
экономической ситуации в стране, однако в Красноярском крае развитие 
отрасли обусловлено реализацией крупных инвестиционных проектов: 
строительство объектов промышленного парка на территории ЗАТО г. 
Железногорск, строительство нового пассажирского терминала в аэропорту 
Красноярск (Емельяново), Богучанского лесопромышленного комплекса, 
строительство четвертого автодорожного моста в г. Красноярске, 
строительство железнодорожной линии Кызыл – Курагино, строительство 
четвертого автодорожного моста в городе Красноярске, строительство 3-го 
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энергоблока Березовской ГРЭС, а также строительство объектов XXIX 
Всемирной зимней универсиады 2019 года в городе Красноярске. 
Развитие строительной отрасли будет определяться необходимостью 
создания нового промышленного освоения – в Нижнем Приангарье, 
северных и южных районах Красноярского края различной специализации на 
основе реализации промышленно-инфраструктурных проектов. 
В соответствие с полученными результатами, можно уверенно сказать, 
что в ближайшие годы у КЖБМК будут заказы от имеющихся клиентов. 
Финансовый анализ показал, что Предприятие развивается в основном 
за счет заемных средств, при этом вовремя платит по долгам. 
Баланс каждый год увеличивается, по активам за счет увеличения 
нематериальных активов, а по обязательствам за счет увеличения резервов, 
что говорит об улучшении показателей Баланса. 
Увеличение выручки говорит о том, что продукция пользуется 
спросом, даже в сложных экономических условиях. 
Сальдо денежных потоков растет с каждым годом, что говорит об 
улучшении финансовых показателей предприятия, и что Комбинат может 
себе позволить обновлять основные фонды. Модернизируя уже имеющееся 
оборудование и закупая новое, Предприятие увеличивает ассортимент 
продукции, снижая издержки и соответственно, себестоимость готовых 
изделий. 
Большинство выпускаемых металлических конструкций идет на 
выпуск железобетонных изделий, и совсем немного на продажу. 
Для решения этих проблем были разработаны мероприятия по 
расширению ассортимента продукции, что позволит увеличить долю, 
занимаемую на рынке железобетонных изделий и металлических 
конструкций, увеличить продажу металлоконструкций, и по продвижению 
новой продукции на рынок. 
Выход КЖБМК на новый рынок, профильной трубы, будет иметь 
успех, потому что за Уралом это будет второе предприятие, которое начнет 
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производство, а профильная труба много используется почти во всех 
отраслях. 
Оценка эффективности показала, что данные мероприятия быстро 
окупятся и позволят предприятию получать ежегодную прибыль более 83 
млн. руб. 
Анализ работы отдела сбыта показал, что менеджеры неэффективно 
работают. Встречается дублирование обязанностей, загруженность и 
нехватка специалистов. 
Высокие показатели дебиторской задолженности обусловлены тем, что 
всего лишь 20% клиентов вносят предоплату за готовую продукцию, 30% 
клиентов оплачивают заказ в 30-дневный срок и 50% клиентов берут 
отсрочку в 60 дней, такая отсрочка приходится на заказы нефтяных компаний 
и государственные заказы. К увеличению дебиторской задолженности также 
приводит задержка арендных платежей. 
Для повышения эффективности работы отдела сбыта были предложены 
мероприятия по внедрению key account management, которые позволят 
грамотно распределить обязанности сотрудников, убрав дублирование, 
наладить тесную связь с клиентами, а также привлечь новых клиентов, и а 
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